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Resumen

RESUMEN

La economia de los paises demandan la creacion de nuevas empresas y la decision de los
emprendedores de iniciar nuevos proyectos depende de las condiciones de seguridad en el
retorno de sus inversiones, para ello es comin que al contador publico se le encomiende la
tarea de elaborar proyectos de inversion, incluso que realice la evaluacién de la viabilidad y
factibilidad de esos proyectos.

Con la finalidad de dotar al estudiante de la carrera de contador publico de las
herramientas necesarias para elaborar y evaluar proyectos se presenta este trabajo resultado del
informe de afio sabético.

Para preparar proyectos que sean viables y factibles es preciso que el contador publico
utilice la metodologia adecuada para elaborarlos y evaluarlos consistentemente, generando el
mayor grado de certeza a los emprendedores e inversionistas.

Es preciso que el proyecto incluya un exhaustivo estudio de mercado que permita conocer
la demanda de los productos o servicios a ofrecer; un correcto estudio técnico que permita el
disefio de la planta y la eleccién de la maquinaria y equipo que se requieren para el proyecto;
un completo estudio financiero que mediante los estados financieros proforma o proyectados
permita el analisis financiero que sirva para la toma de decisiones; que se utilicen los métodos
de evaluacion de proyectos de inversion que le den al emprendedor e inversionista la mayor

certeza

Palabras clave: Proyecto, inversién, mercado, evaluacion.



Resumen

ABSTRACT

The economies of countries demand the creation of new companies and the decision of
entrepreneurs to start new projects depends on the security conditions in the return of their
investments, for this it is common for the public accountant to be entrusted with the task of
developing projects investment, including carrying out the evaluation of the viability and
feasibility of these projects.

In order to provide the student of the public accountant career with the necessary tools to
develop and evaluate projects, this work is presented as a result of the sabbatical year report.
To prepare projects that are viable and feasible, it is necessary for the public accountant to use
the appropriate methodology to prepare and evaluate them consistently, generating the highest
degree of certainty for entrepreneurs and investors.

The project must include an exhaustive market study that allows knowing the demand for
the products or services to be offered; a correct technical study that allows the design of the
plant and the choice of machinery and equipment required for the project; a complete financial
study that through the proforma or projected financial statements allows the financial analysis
that serves for decision making; that investment project evaluation methods be used that give

the entrepreneur and investor the greatest certainty

Keywords: Project, Investment , Market, Evaluation.
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Introduccion

INTRODUCCION

La correcta elaboracion y evaluacion de un proyecto de inversion, ademas de servir como
guia para la puesta en marcha de una empresa, debe ser utilizado previamente para la toma de
decisiones de los emprendedores e inversionistas respecto de la colocacion de recursos en una
inversion productiva.

El presente material se basa en el programa oficial de la materia Elaboracion y Evaluacion
de Proyectos de Inversion del Tecnol6gico Nacional de México; contiene las etapas a seguir
en la concepcion y desarrollo de un proyecto de inversion.

En la primer unidad se incluye los aspectos generales de los proyectos de inversion y los
diferentes metddos para elaborarlos y evaluarlos adecuadamente.

En la unidad dos se analizan los aspectos del estudio de mercado y se analizan los temas
de la oferta y la demanda en los mercados a los que se pretende incursionar.

En la unidad tres se abordan los aspectos legales, técnicos y ambientales del proyecto, la
distribucion del espacio fisico en que se instalara el proyecto, los requerimientos de
maquinaria y equipo para la operacion del proyecto, asi como la estructura organizacional con
la que se pretende operar el mismo.

En la cuarta y quinta unidad se incluyen temas que son propios del contador publico y se
refieren al estudio financiero del proyecto, la elaboracién de presupuestos, estados financieros
proforma o proyectados, asi como el andlisis financiero de los mismos y los métodos de
evaluacion mayormente utilizados.

Por ultimo en la unidad seis el estudiante presenta un resumen ejecutivo del proyecto de

inversion, redacta en forma clara y concisa una presentacion para los futuros emprendedores e



Introduccion

inversionistas, para convencerlos de que el proyecto es rentable y su inversion tendra un
retorno seguro y confiable.

El contenido del programa esta disefiado para que el estudiante y el docente avancen de
forma que aborden cada tema resolviendo ejercicios y casos practicos para una mejor

comprension de la materia.



Justificacion

JUSTIFICACION

La asignatura Elaboraciéon y Evaluacion de Proyectos de Inversion aporta al perfil del
Contador Publico las herramientas necesarias para elaborar y evaluar proyectos de inversion de
acuerdo a las caracteristicas y necesidades del entorno y propiciar la generacion de empresas,
asi como aplicar mfetodos de analisis de informacidn financiera para determinar las mejores
alternativas de inversion y financiamiento.

Los conocimientos adquiridos en esta materia seran utiles para el egresado de Contador
Publico en su actividad profesional toda vez que la mayoria de las empresas en las que se
relacionard como empresario o colaborador requerird de tomar decisiones de inversion.

El conocer en forma practica los temas permitirda al estudiante poder colaborar
eficientemente en despachos contables o directamente en las entidades econémicas para
desarrollarse profesionalmente.

Cada uno de las unidades que se incluyen en este trabajo contienen el fundamento teérico
y su aplicacién en forma practica para su mejor comprension; se explica en forma detallada las

operaciones y su correspondiente evidencia documental.
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Objetivos

OBJETIVOS

Objetivo General

Explicar de forma practica y sencilla el procedimiento para elaborar y evaluar proyectos
de inversién de acuerdo con las caracteristicas y necesidades del entorno, para propiciar la
generacién de empresas o0 proyectos sociales, aplicando métodos de investigacion de mercados
y analisis de informacion financiera para determinar las mejores alternativas de inversion y

financiamiento.

Objetivos Especificos

Analizar las generalidades, caracteristicas, estrategiss y estructuracion de un proyecto, asi
como los métodos de elaboracion y evaluacion de los mismos.

Realizar un estudio de mercado para analizar la oferta y la demanda del producto o
servicio a ofrecer, analizando su factibilidad, caracteriticas y distribucion en el mercado.

Realizar un estudio técnico amplio para determinar la factibilidad y viabilidad del
proyecto de inversion, para identificar la maquinaria y equipo, asi como sus procesos
cumpliendo con la normatividad legal ambiental, laboral y de seguridad social.

Evaluar financieramente el proyecto mediante el uso de la técnica contable y los métodos
de evaluacion de proyectos de inversion para garantizar el retorno de la inversion de los

futuros accionisas o duefios.

12



Introduccion a los proyectos de inversion

1. INTRODUCCION A LOS PROYECTOS DE INVERSION.

1.1. Generalidades

Antes de iniciar es preciso responder a la pregunta ¢ qué es un proyecto? Un proyecto es
una planificacion que consiste en un conjunto de actividades que se encuentran
interrelacionadas y coordinadas; la razon de un proyecto es alcanzar objetivos especificos
dentro de los limites que imponen un presupuesto, calidades establecidas previamente y un
lapso de tiempo previamente definido.

Segun el Instituto de Investigaciones Eléctricas un proyecto de inversion consiste en una
“serie de acciones organizadas para alcanzar una o varias metas especificas, empleando
recursos materiales y humanos en un tiempo y con un costo y calidad determinados.”

De acuerdo con Naciona Financiera (NAFIN), “es una propuesta de inversion
documentada y analizada técnica y economicamente destinada a una futura unidad productiva,
que prevé la obtencion organizada de bienes o servicios para satisfacer necesidades fisicas o
psicosociales de una comunidad en un tiempo y espacio definidos.”

Al respecto, Demetrio Sosa Pulido lo describe como “estudio completo que contiene los
elementos y conceptos necesarios (mercadoldgico, humano, técnico, materiales y financieros),
para llevar a cabo exitosamente una obra determinada que busca satisfacer necesidades de

bienes o servicios de un mercado.”

13
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1.2. Caracteristicas de un proyecto

Cuando se habla de proyectos es preciso realizar una clasificacién de los mismos de
acuerdo al sector o area donde se desarrollaran. Asi tenemos que se pueden clasificar de la
siguiente manera:

Segun el grado de dificultad que implica su ejecucidn:

a) Proyectos simples: aquellos cuyas actividades no tienen demasiada complejidad y se

pueden realizar en el corto plazo.

b) Proyectos complejos: aquellos que requieren mayor planificacion o cuyas actividades

son numerosas y necesitan de una organizacion distinta a la de un proyecto simple.

Ejemplo, la construccion de una fabrica.

Segun la procedencia del capital:

a) Proyectos publicos: se ejecutan con recursos publicos provenientes de instituciones de
gobierno.

b) Proyectos privados: sus recursos provienen totalmente de la iniciativa privada.

c) Proyectos mixtos: se financian con una combinacién de recursos provenientes de

instituciones de gobierno y de entidades privadas.

Segun el grado de experimentacion y sus objetivos:

a) Proyectos experimentales: aquellos que exploran areas o campos en los que no se han
realizado investigaciones o cuya ejecucion implica el logro de algo inédito o
novedoso.

b) Proyectos normalizados: aquellos gque tienen una serie de normas o parametros que

van indicando las fases de ejecucion y monitoreo.

Segun el sector:

14



b)

c)

d)

e)

f)

g)

h)

Introduccion a los proyectos de inversion

Proyectos de construccion: aquellos que implican la construccion de una obra de tipo
civil o arquitectonica. Ejemplos, edificios, puentes, carreteras, vias ferroviarias,
presas, etc.

Proyectos de energia: que buscan el aprovechamiento y el uso de la energia o el
hallazgo de nuevas formas de producirla.

Proyectos de mineria: relacionadas con la extraccion de minerales, productos o
materias primas que se encuentran en la naturaleza.

Proyectos de transformacion: aquellos que se ejecutan con la finalidad de generar una
transformacion de sus condiciones o caracteristicas.

Proyectos de medio ambiente: encaminados al fomento de practicas para el cuidado,
mantenimiento y preservacion de los recursos naturales y el equilibrio del planeta.
Ejemplo, de reciclaje o de conservacion de bosques, rios, etc.

Proyectos industriales: aquellos que buscan impulsar la industria en cualquiera de sus
sectores a través de la elaboracion de un producto o servicio.

Proyectos de servicios: consisten en la prestacion de un servicio a traves de bienes
inmateriales.

Proyectos de banca o finanzas: se enfocan a la gestion en el campo de las instituciones

financieras y las inversiones de capital.

Todos los tipos de proyectos tienen en comdn las siguientes caracteristicas:

a) Cuentan con un proposito.

b) Se resumen en objetivos y metas.

c) Se ajustan a un plazo de tiempo limitado.

d) Cuentan con al menos, una fase de planificacion, una de ejecucudn y otra de entrega.

15
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e) Se orientan a la consecucion de un resultado o una meta.

f) Involucran a personas, que ejecutan diversos roles y responsabilidades.

g) Estén afectos a la incertidumbre.

h) Se sujetan a un seguimiento y monitoreo para garantizar el resultado esperado.
i) Cada uno es diferente, incluso aquellos con similares caracteristicas.

j) Todos requieren de una inversion financiera.

Es importante tener en cuenta que cualquiera que sea el tipo de proyecto que se vaya
iniciar es preciso elegir cuidadosamente al equipo responsable de cada etapa o area,
asegurando que cuentan con la preparacion y el perfil profesional adecuados para cumplir su
mision.

1.3. Estrategias

La primer tarea y mas importante de todos los procedimientos para la elaboracion y
evaluacion de un proyecto es asegurar que los beneficios potenciales del mismo superan sus
costos anticipados.

En el primer intento de examinar el potencial global de un prouesto, es importante darse
cuenta de que objetivo es obtener estimaciones que reflejen la realidad. Las variables deben
ser lo més cercanas a la verdad y deberan incluir estimaciones con un sesgo a la baja de los
beneficios y un sesgo al alza en los costos. Si el proyecto todavia se ve atractivo, incluso en
presencia de estos sesgos, entonces se tiene una buena oportunidad de pasar una evaluacién
mas precisa.

Se recomiendo como estrategia de elaboracién del proyecto realizar un estudio de
prefactibilidad, con la intencion de ahorrar costos y evitar desembolsos innecesarios. También

se recomienda realizar un analisis de sensibilidad para identificar las variables clave que

16
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determinar su resultado. Las variables de riesgo importantes que pueden afectar los resultados
del proyecto deben ser identificadas, Los metodos de reduccion de riesgos, la asignacion y la
gestion necesitan ser desarrolladas y aplicadas a las variables de riesgo identificados como
parte del estudio de factibilidad.

En la factibilidad existe una fase de disefio detallado, el cual se define como “el proceso
de elaboracién de la propuesta de trabajo de acuerdo a pautas y procedimientos sistematicos.
Asi mismo, un buen disefio debe identificar a los beneficiarios y actores claves, establecer un
diagndstico de la situacion del problema; definir estrategias posibles para enfrentarla 'y la
justificacion de la estrategia asumida; objetivos del proyecto (generales y especificos);

resultados o productos esperados y actividades y recursos minimos necesarios.

1.4. Estructuracion

Las etapas generales de un proyecto de inversion normalmente se resumen en cuatro a
saber: 1) Idea, 2) disefio, 3) ejecucion y 4) evaluacion.

La idea de proyecto consiste en establecer la necesidad u oportunidad a partir de la cual es
posible iniciar el disefio del proyecto. La idea de proyecto puede iniciarse debido a alguna de
las siguientes razones:

a) Porque existen necesidades insatisfechas actuales o se prevé que existiran en el futuro

si no se toman medidas al respecto.

b) Porgue es necesario complementar o reforzar otras actividades o proyectos que se

producen en el mismo lugar y con los mismos involucrados.

c) Porque existen potencialidades o recursos subaprovechados que pueden optimizarse y

mejorar las condiciones actuales.
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La etapa de disefio de un proyecto es en la que se valoran las opciones, tacticas y
estrategias a seguir, teniendo como indicador principal el objetivo a lograr.

En esta estapa se produce la aprobacién del proyecto, que se suele hacer luego de la
revision del perfil de proyecto y/o de los estudios de pre-factibilidad, o incluso de factibilidad.

Una vez dada la aprobacion, se realiza la planificacién operativa, un proceso relevante que
consiste en prever los diferentes recursos y los plazos de tiempo necesarios para alcanzar los
fines del proyecto, asimismo establece la asignacion o requerimiento de personal respectivo.

La etapa de ejecucion del proyecto consiste en poner en practica la planificacién llevada a
cabo previamente.

La evaluacion es la etapa final de un proyecto en la que éste es revisado, y se llevan a
cabo las valoraciones pertinentes sobre lo planeado y lo ejecutado, asi como sus resultados, en
consideracion al logro de los objetivos planteados.

De manera mas detallada a continuacién se describen las etapas generales de un proyecto:

a) Definicion del producto o servicio a ofrecer.

b) Estudio de factibilidad.

c) Anadlisis del mercado.

d) Estudio técnico.

e) Estudio econdmico.

f) Estudio financiero.

g) Estudio de impacto ambiental.

h) Organizacion.

i) Evaluacion técnica del proyecto.

j) Evaluacion econémica del proyecto.

k) Evaluacion financiera del proyecto.
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[) Evaluacién humana del proyecto.

m) Evaluacion ecoldgica del proyecto.

n) Definicién de la viabilidad del proyecto.

0) Plan de mercadotecnia.

p) Programacion de implantacion (ruta critica).

gq) Documentacion y puesta en marcha.

Otra distribucion de las etapas de un proceso de inversion es la siguiente:

a) Preinversion, la cual tiene las siguientes sub-etapas:

1.

Identificacion de una idea de inversion a partir de la materia prima e insumos
existentes y a partir de las necesidades humanas.

Formulacion y evaluacion, que comprende generar, evaluar, comparar y
seleccionar alternativas de inversion, eligiendo la més eficiente.

Ingenieria del proyecto, que tiene la finalidad de aportar los elementos de disefio,

construccion y especificaciones técnicas necesarias para el proyecto de inversion.

b) Decision, la cual consta de las siguientes sub-etapas:

1. Gestion de los recursos, que consiste en definir el tipo de constitucion social para

la produccion, su formalizacion juridica y la obtencion de los recursos necesarios
para la inversion.

Seleccionar algun tipo de sociedad mercantil.

Solicitar su permiso de constitucion.

Formalizarla ante un notario o corredor publico.

Solicitar los permisos especiales (dependencias de gobierno).
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6.

c)

d)

Introduccion a los proyectos de inversion

Solicitar su inscripcion en diversas dependencias (SAT, IMSS, INFONAVIT,
Finanzas, etc.)

Inversion, que consta de la siguiente sub-etapa:

Ejecucidn y puesta en marcha, que consiste en asignar y disponer en la practica
de recursos humanos, fisicos y financieros requeridos por el proyecto, con lo cual
se le dota de infraestructura fisica, laboral y directiva, asi como la ejecucion de los
ajustes pertinentes de maquinaria y equipo. Al finalizar esta fase, el proyecto
concluye como tal y se constituye en una empresa en operacion

Operacion, que tiene la siguiente fase:

Operacion y recuperacion de la inversion, implica que la asignacion e inversion
de recursos debe operarse eficientemente, logrando los pronésticos de ventas,

costos y rentabilidad determinados en la viabilidad.

Para efectos del trabajo final a entregar por los estudiantes el proyecto se estructura con

los siguientes capitulos:

Capitulo I. Naturaleza del proyecto.

Capitulo I1. Estudio de mercado.

Capitulo I11. Estudio técnico.

Capitulo 1V. Estudio financiero.

Capitulo V. Evaluacion del Proyecto.

Capitulo VI. Resumen ejecutivo.

1.5.

Métodos de elaboracion y evaluacion de proyectos

Al elaborar un proyecto de inversion es necesario realizarlo con los siguientes pasos:
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a)

b)

d)

Introduccion a los proyectos de inversion

Estudio de mercado. Este estudio permitira conocer si existe una demanda potencial
para que el negocio pueda mantenerse en el tiempo y lograr sus objetivos
econdmicos. No todos requeriran la misma magnitud de estudio. La complejidad del
estudio estara determinada segun la cantidad de capital para invertir y la complejidad
del negocio.

Estudio técnico. Sobre la base del estudio de mercado, en esta etapa se debe describir
cdmo se va a utilizar la inversion inicial, es decir, quée preparacion requiere el
negocio, que tipo de capacitacion, herramientas y los demés aspectos técnicos
relevantes para determinar la inversion inicial.

Estudio y organizacion de la informacion. En esta etapa del proceso se debe
organizar toda la informacion necesaria para establecer todo lo referente a los costos
de venta, administrativos, depreciaciones y el gasto de operacién del negocio.
Ademas, determinar cudles serén las inversiones del proyecto.

Estimacion del punto de equilibrio. Este andlisis, el también es conocido como
periodo de recuperacion, es la piedra angular de cualquier oportunidad de inversion,
permite determinar el nivel de ventas necesarios para cubrir los costos totales. Es
decir, el nivel de ingresos fijos que cubre los costos fijos y variables del negocio.
Calcular el punto de equilibrio ayuda a calcular los niveles mas bajos de produccion o
ventas, en otras palabras, permite conocer en qué etapa el negocio no ganay no
pierde.

Definicion de metas de venta. Las metas de venta de una empresa consisten en la
cantidad de ventas, productos o servicios que la empresa pretende o se propone a
vender en un determinado tiempo. En muchos casos, este calculo de ventas se hace

anualmente y luego se divide entre doce para convertirlo en metas mensuales.
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f) Construccion del flujo de caja. El flujo de caja consiste en el registro de todos los
ingresos y egresos de la empresa a lo largo del tiempo. El flujo de caja, también
conocido como flujo de efectivo, facilita conocer la capacidad que tendra una
empresa para pagar sus deudas. Para elaborar el flujo de efectivo se requiere contar
con los estados financieros de la empresa, para tener el punto inicial o de partida del
flujo.

g) Metodos de evaluacion financiera. Existen algunos criterios fundamentales para
medir la viabilidad econ6mica de los negocios. Todos los métodos estan basados en
ecuaciones matematicas y ayudan a calcular el riesgo, determnar la viabilidad del

proyecto y calcular la vida util de la inversion.

Los métodos mas conocidos para evaluar un proyecto de inversion son los siguientes:

1. Valor Presente Neto (VPN). El valor presente neto es una formula que permite
actualizar los pagos y cobros a futuro para conocer cuanto se va ganar con esa
inversion. Ayuda a tomar dos decisiones, en primer lugar conocer si el proyecto o
inversion es realizable y segundo, corroborar si la inversion es mejor que otra en
términos absolutos.

2. Tasa Interna de Retorno (TIR): La tasa interna de retorno es la tasa de interés o
tasa de rendimiento que puede ofrecer una inversion. Es conocida como una de las
alternativas al VPN vy se refiere al porcentaje de beneficio o pérdida que tendra una
inversion. Esta tasa se basa Unicamente en los flujos de efectivo del proyecto y no
en tasas externas.

3. Meétodo de periodo de recuperacion. Evaluar el periodo de recuperacion de una

inversion debe ser un paso esencial para hacer una evaluacion efectiva. Esta técnica
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se enfoca en el tiempo de recuperacion de la inversion realizada y se calcula
sumando los flujos de caja hasta que sean iguales al desembolso inicial de la
inversion. No obstante, una de las desventajas de este método es que pueda dar
espacio a errores, debido a que solo se enfoca en el tiempo de recuperacion de la
inversion inicial de la empresa y no si sera rentable en el futuro.

4. Retorno de la inversion (ROI). El ROI, a diferencia del método de recuperacion,
ayuda a determinar el indice de rentabilidad de cualquier inversion sobre la base del
capital destinado y el beneficio obtenido. Calcular es simple, se debe tener a la
mano los ingresos y los gastos implicados en la inversién. Se resta de la inversion
inicial el valor obtenido de beneficio o ganancia, luego se divide entre el valor de la

inversion y el resultado se multiplica por cien para obtener el ROI porcentual.

Complementos educacionales:

2. Recursos electronicos de apoyo.

Presentacion en Power Point “Unidad 1. Introduccion a los proyectos de
inversion”
Videos en YouTube:

https://youtu.be/GOmDFZc1848

https://youtu.be/LVs-Y Xo0C-00

https://youtu.be/rf2VVp-eSpcag

3. Casos de estudio. Analizar las dos empresas que se presentan como ejemplo en el

libro “Texto guia 1 El emprendedor de Exito.”
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4. Ejercicios de lluvia de ideas para la eleccion de un proyecto de inversién. Con
base en los formatos que se proporcionan el libro “Texto guia 1 El emprendedor de

Exito” aplicarlo al proyecto que se pretende realizar en el semestre.

24



Estudio de mercado

2. ESTUDIO DE MERCADO

Un estudio de mercado es el proceso mediante el cual se realiza la recoleccién y analisis
de informacion que sirve para identificar las caracteristicas de un mercado y comprender como

funciona.

De acuerdo con Rafael Alcaraz “el estudio de mercado es el medio para recopilar,
registrar, y analizar datos en realcion con el mercado especifico al cual la empresa ofrece sus

productos y servicios.”

Este tipo de estudio es especialmente til para analizar aspectos como habitos de
consumo, region de operacion, requerimientos de productos o analisis de la competencia para

asegurar el buen desempefio del negocio.

La importancia de hacer un estudio de mercado radica en la posibilidad de asegurar el
éxito de cualquier emprendimiento, ya que el conocer el entorno en el cual se desarrollara
dicho proyecto, permite a cualquiera realizar una planeacién adecuada. Ademas, un estudio de
mercado, revelara una estrategia clara y servira de guia para tomar decisiones acertadas para el

éxito del proyecto.

Segtin Rafael Alcaraz “el marketing se encarga del proceso de planear las actividades de
la empresa en relacion con el precio, la promocién, la distribucién y la venta de bienes y
servicios que ofrece, asi como la definicion del producto o servicio con base en las
preferencias del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y

consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organizaciéon.”
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2.1 Estudio de la demanda

Se entiende por demanda la cantidad de bienes y servicios que el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una necesidad especifica a un precio determinado.

El estudio de la demanda ayuda a tomar buenas decisiones en el futuro respecto al
producto o servicio que se piensa ofrecer al mercado. Es necesario cuantificar la demanda
potencial y efectiva de bienes o servicios que el segmento identificado esta dispuesto a

adquirir a un precio determinado.

La demanda se tiene que estudiar de la siguiente forma:

a) Distribucion y tipologia de los consumidores.
b) Comportamiento actual.
c) Fraccién de la demanda que atenderé el proyecto.

d) Factores que condicionan la demanda futura.

En el anélisis de mercado, lo que interesa es saber cual es la oferta existente del bien o
servicio que se desea introducir al circuito comercial, para determinar si los que se proponen

colocar en el mercado cumplen con las caracteristicas deseadas por el publico.

2.2 Estudio de la oferta

Oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto nimero de oferentes

(productores), esta dispuesto a poner a disposicion del mercado a un precio determinado.
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El estudio de la oferta se refiere al analisis de la competencia frente a la cual los productos

o0 servicios ofrecidos se encontraran en elmercado.

Las variables que influyen en la oferta son los siguientes:

a) El precio del producto. Es la cantidad que una fabricante ofrece su producto.

b) El precio de los factores. Se refiere a los costos variables dentro de la produccion
como la materia prima, mano de ora, etc.

c) Latecnologia. Se influye en los costos fijos de fabticacion al tener que aumentar la
cantidad ofrecida del bien.

d) Las expectativas. El futuro al que se dirige la empresa.

Asimismo, existen diferentes tipos de ofertas, a saber:

Oferta de especializacion. Son monopolios donde solo uno es ofertante dentro del area

geogréfica, los cuales imponene los precios en funcion de su exclusivo interés.

Oferta de grupo. Hace referencia a un cierto nimero de ofertantes que llegan a un acuerdo

para detrerminar el precio del mercado, se les conoce como oligopolio.

Oferta en un mercado libre. Es en donde interviene el publico, el cual decide si compra o

no un bien o servicio por cuestion d eprecio, calidad, volumen o lugar.

El principal objetivo del anélisis de la oferta es conocer los siguientes aspectos:

a) ¢Quiénes son?
b) ¢Cdomo son?

c) Ventajas e inconvenientes comparativos.
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d) Proyeccion de la oferta.

Por otra parte, la oferta se tiene que estudiar de la siguiente forma:

a) Distribucion y tipologia de los oferentes.
b) Comportamiento actual.
c) Importaciones.

d) Factores que condicionan la oferta futura.

2.3 Segmentacion de mercado

Cuando se habla de segmentar el mercado se hace referencia a una parte del mercado
global con caracteristicas especificas y distintivas, que son comunes a cada uno de los
elementos que componen dicha subdivision.

Segun Philip Kotler y Gary Amstrong, un segmento de mercado se define como “un
grupo de consumidores que responden de forma similar a un conjunto determinado de
esfuerzos de marketing.”

Caracteristicas de un segmento de mercado:

a) Un segmento de mercado es un grupo de personas, empresas u organizaciones. Por lo

general, es de mayor tamafio y mas facil identificacion que los nichos de mercado.
b) Un segmento de mercado presenta una respuesta similar a determinadas actividades
de marketing.

c) Un segmento de mercado presenta ciertas caracteristicas que asemejan a sus

integrantes pero que los distingue de otros grupos. Un segmento se diferencia de otros
que componen un mismo mercado porque sus integrantes buscan satisfactores

especificos a sus necesidades.
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d) El tamafio de un segmento de mercado es susceptible a las variables que se utilizan

para determinarlo. Un segmento depende directamente de las variables que se
determinan para su identificacion y seleccion.

Un segmento de mercado representa una oportunidad para obtener ganancias,
crecimiento o mayor participacion en el mercado. Toda empresa participa en un
determinado segmento para lograr algo. Ese algo puede ser un margen “x” de
utilidad, un determinado porcentaje de crecimiento anual y/o una determinada cuota

de participacién en el mercado.

Pasos para la segmentacion de mercado:

1.

Considerar criterios generales. Este criterio posibilita el reconocimiento de las
caracteristicas socioecondémicas y demograficas de los prospectos o de los clientes. Es
facil de hacer ya que considera datos como edad, sexo, local de residencia, renta.
Elegir el mercado objetivo. Es fundamental definir el grupo para el cual deseamos
ofrecer el/los producto/s o el qué puede comprar lo que la empresa proporciona. Por
ejemplo, si queremos vender un producto del ramo de cosméticos de alto nivel el
mercado objetivo serd compuesto por segmentos de mujeres de mediana edad con un
ingreso elevado.

Perfil de consumo. Aqui se considera la forma como el sector se relaciona con el
mercado. Aparte, reconoce como define el comportamiento de los consumidores
cuando se trata de comprar un determinado producto o contratar un determinado
servicio. En ese momento, el estudio debera considerar cuatro variables como:

a) Estilo de vida

b) Gustos y preferencias
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c) Opiniones
d) Habitos de consumo

4. Disefio de la estrategia de marketing. Esta debe ajustarse a las necesidades de la
empresa y del mercado para que exista una coherente relacion entre la produccién y el
consumo. Para eso es necesario considerar la mezcla de mercado.

5. Venta del producto o servicio. Si todos los pasos anteriores fueron cumplidos con
éxito, es hora de vender el producto o servicio en el segmento de mercado. También es
el momento de ampliar las ventas y buscar nuevos horizontes.

Tipos de segmentacion de mercado.

1. Segmentacion geografica. Se refiere al espacio fisico y el entorno en el que se
desenvuelve el segmento. Realmente es importante identificar hasta que regiones la
empresa esta preparada para llegar. Para ese momento se deberan tener en cuenta las
siguientes variables.

a) Region del mundo o del pais.
b) Tamafio del pais.

c) Region.

d) Ciudad.

e) Clima.

2. Segmentacion demografica. Este es uno de los enfoques mas comunes al momento
de segmentar el publico, aqui se debe tener en cuenta los aspectos muy especificos del
segmento en cuestion. Es importante, recordar que entre méas delimitado sea el
segmento, mas facil sera llegar a los clientes potenciales.

3. Segmentacion psicografica. Después de analizar al publico, se descubrira que hay

millones de personalidades y actitudes, como bien se dice “cada persona es un
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mundo”, lo cierto es que pocas de estas van enfocadas al publico. Hay que tener en

cuenta que entre mas claros sean los objetivos, mas facil es llegar a las personas

indicadas.

4. Segmentacion conductual. Tener en cuenta el comportamiento de los usuarios,
incluyendo patrones de uso, sensibilidad al precio, lealtad a la marca, basqueda de
beneficios y respuesta frente a un determinado producto. Las variables a tener en
cuenta son:

a) Busqueda del beneficio. Se observaran los diferentes beneficios que buscan los
compradores al momento de elegir un producto: estandares de calidad,
financiamiento, asesorias, cumplimiento, entre otros.

b) Ocasion de compra. Se podra segmentar al comprador de la siguiente manera
segun su frecuencia de compra: frecuente, media, esporadica.

c) Fidelidad a la marca. Clasificar el nivel de fidelidad que tiene con la marca, que se

refleja cuando haya transcurrido tiempo en el mercado: alta, media, baja.

2.4 Analisis de factibilidad

Un estudio de analisis de factibilidad es una herramienta que ofrece una guia para tomar
mejores decisiones cuando se tiene el plan de emprender un nuevo negocio. La informacion
que se obtiene puede determinar el éxito o fracaso del negocio y ayudar a conocer si se debe
realizar o no la inversion. Se encarga de analizar diferentes factores relacionados con el
mercado para determinar si un producto o servicio sera o0 no exitoso.

Entre los objetivos de un estudio de factibilidad se encuentran:

a) Determinar la viabilidad de un negocio, producto o servicio.
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b) Formular el modelo de negocio para etapa del proyecto.

c) Investigar un area para conocer sus caracteristicas.

d) Determinar el nivel de demanda.

e) Conocer las necesidades del publico objetivo.

f) Conocer la opinion del publico objetivo sobre la idea del nuevo producto.

g) Determinar las herramientas y tecnologia utilizada para la ejecucién del proyecto.

h) Establecer el proceso y los proveedores segun las herramientas seleccionadas.

Para abundar en el tema de los objetivos, otros autores mencionan los siguientes:

a) Saber si se puede producir algo.

b) Conocer si la gente lo comprara.

c) Saber si se puede vender.

d) Definir si reportard ganancias o pérdidas.

e) Definir qué medida y cémo se integrara a la mujer en condiciones de equidad.

f) Definir si contribuira con la conservacion, proteccion y/o restauracion de los recursos
naturales y el ambiente.

g) Decidir si se hace o busca otro negocio.

h) Hacer un plan de produccién y comercializacion.

i) Aprovechar al maximo los recursos propios.

Un estudio de factibilidad del mercado debe realizarse antes de comenzar un plan de
negocios, ya que permite obtener mejores resultados. Este método se encarga de evaluar los
siguientes elementos:

1. Producto.

2. Mercado.
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3. Administracion.

4. Economia.

Beneficios de un estudio de factibilidad

Entre los beneficios de un estudio de factibilidad del mercado se encuentran lo siguientes:

a)

b)

c)

d)

Confirmar que existe un mercado adecuado para que el producto o servicio pueda
satisfacer una necesidad.

Determinar la disponibilidad de recursos para la inversion.

Mostrar la viabilidad técnica del producto o servicio.

Organizar los recursos financieros y humanos para la ejecucion adecuada del proyecto.

Estructura del analisis de factibilidad.

El modelo propuesto para la realizacion de estudio de factibilidad es una combinacién de

elementos técnicos y econdmicos, donde aparecen como aspectos fundamentales la creacion

de un grupo de expertos para la realizacion de la tarea y la posibilidad de analizar la inversion,

desde el punto de vista de criterios cualitativos y cuantitativos, entre otros elementos.

Los elementos de analisis que se incluyen en un estudio de factibilidad pueden ser los

siguientes:

a)
b)
c)
d)
e)
f)

9)

Informacion general del proceso inversionista.

Identificacién del mercado potencial y los segmentos que se trabajaran.
Anélisis de las demandas y ofertas que se originen por la inversion.
Valoracion de la competencia existente.

Especificaciones del proyecto de inversion.

Elaboracion del cronograma de ejecucion de la inversion.

Evaluacién econdmica-financiera.
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h) Criterios cuantitativos.

2.5 Caracterizacion del producto

Se entiende por producto todo lo que puede ser mecadeado. Esta conformado con un
conjunto de tangibles e intangibles, como son el producto basico, la marca, el envase, la
etiqueta, la calidad y los servicios de apoyo contribuyen a satisfacer las necesidades y las
expectativas del consumidor.

Clasificacion de los productos.

Los productos se clasifican en:

a) Bienes de consumo

b) Bienes de negocios

c) Bienes seglin su duracién y tangibilidad.

Los productoso bienes de consumo se clasifican a su vez en:
a) Bienes de especialidad

b) Bienes no buscados

¢) Productos o bienes de conveniencia.

d) Productos de comparacion.

Las empresas deciden desarrollar nuevos productos entre otras razones, por las siguientes:
a) El mercado es algo dindmico y la empresa vive de su mercado y para el mercado.

b) Existen avances cientificos nuevos y materias primas nuevas.

c) El crecimiento de las empresas depende en gran medida de los lanzamientos.

d) Los nuevos productos constituyen la fuente de ingresos.
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2.6 Distribucién del producto

La distribucién es el proceso que consiste en hacer llegar fisicamente el producto al
consumidor. Para que la distribucion sea exitosa, el producto debe estar a disposicion del
potencial comprador en el momento y lugar indicado.

Segun Robert W. Frye, la distribucion “es un sistema que mueve fisicamente los
productos desde donde se producen al sitio en que se puede tomar posesion de ellos y
utilizarlos”.

Para distribuir el producto primero se debe determinar al canal de distribucion ya sea
directo o indirecto, siendo el primero, el que se da con el contacto directamente con el
consumidor final y, el segundo, cuando se usan intermediarios.

Normalmente el canal de distribucion estd compuesto por intermediarios (personas fisicas
y morales) que colaboran con las empresas de produccion y les ayudan a distribuir sus
productos de la manera éptima, eficaz, eficiente y rentable.

Clasificacion de los canales de distribucion:

a) De bienes de consumo, es aquel que hace llegar productos perecederos de manera

répida y sencilla a los clientes.

b) De bienes industriales, es aquel del que se valen las empresas productoras que
basicamente suministran y acercan productos que seran empleados en el proceso de
produccién o manufacturacién de otras empresas.

c) De distribucidn de servicios, es aquel que se ofrece directamente al cliente.

Las caracteristicas de la distribucion del producto son las siguientes:
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a) La distribucion comercial es una variable estructural, modificable a largo plazo. El
disefio de un canal de distribucion implica decisiones y relaciones contractuales con
otras empresas e inversores que influyen a largo plazo.

b) Es una variable imprescindible para la venta del producto. Sus funciones influyen en
el precio de venta final y en el mensaje de la empresa.

¢) Es unavariable que dificulta el control del producto por parte del fabricante a causa
del poder de determinados intermediarios y la posible escasez de canales disponibles.

d) Es una variable que influye en los otros componentes del marketing.

Estrategias de distribucidn.

Las estrategias de distribucion son los planes implementados por una empresa para
asegurarse de colocar el producto o servicio a disposicién del maximo de clientes potenciales a
través de la cadena de suministro, con un costo minimo u 6ptimo.

Tipos de estrategias.

Distribucion intensiva. Se conoce también como distribucion masiva. Es una estrategia
de distribucion para productos de consumo masivo de bajo costo, donde el producto se pone a
disposicion del cliente de todas las formas posibles. El objetivo es penetrar la mayor cantidad
posible de mercado.

Distribucion selectiva. Es un tipo de estrategia de distribucidn que se encuentra y opera
entre la distribucion intensiva y la exclusiva.

Distribucion exclusiva. Tiene puntos de venta limitados a una sola salida. Esto puede
significar marcas de lujo exclusivas de colecciones especiales y de alto precio disponibles
Unicamente en ubicaciones y tiendas particulares.

Distribucion indirecta. Es cuando el producto llega al cliente final a través de numerosos

canales intermedios.
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Distribucion directa. Es cuando la empresa envia directamente el producto al cliente
final o cual la longitud del canal de distribucion es bastante menor.

Estrategia empujar Vs. Halar. En una estrategia de empuje el vendedor utiliza
intensivamente la publicidad e incentivos para los distribuidores, con la expectativa que
almacenen el producto o marca, y que los consumidores lo compraran cuando lo vean en las

tiendas.

Complementos educacionales:

1. Recursos electrénicos de apoyo.

Presentacion en Power Point “Unidad 2. Estudio de mercado”
Videos en YouTube:

https://youtu.be/ D2zGCjKXXs?si=W8rVihEBX4SuYfZ-

https://youtu.be/Fc70gjwhLMg?si=3JyE8bBN16JcpK2
2. Casos de estudio. Analizar las dos empresas que se presentan como ejemplo en el
libro “Texto guia 1 El emprendedor de Exito.”
3. Ejercicios de elaboracion de cuestionario de investigacion de mercado. Aplicarlo al

proyecto que se desarrolla en equipo.
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3 ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico es un analisis exhaustivo de los aspectos ténicos y operativos del
proyecto, que incluye la definicion del proceso productivo, la seleccion y evaluacion de la
tecnologia a utilizar, la determinacion de los requerimientos de maquinaria y equipo, la

identificacion de los proveedores y los costos de estos, entre otros aspectos.

La importancia de este estudio se deriva de la posibilidad de Ilevar a cabo una valoracion
econdmica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una apreciacion exacta o
aproximada de los recursos necesarios para el proyecto; ademas de proporcionar informacion

de utilidad al estudio econdmico-financiero. (Facultad de Economia, UNAM).
Los objetivos que se persiguen al realizar el estudio técnico son los siguientes:

a) Determinar la localizacion mas adecuada en base a factores que condicionen su mejor
ubicacion.

b) Enunciar las caracteristicas con que cuenta la zona de influencia donde se ubicara el
proyecto.

c) Mostrar la distribucion y disefio de las instalaciones.

d) Especificar el presupuesto de inversion, dentro dentro del cual queden comprendidos
los recursos materiales, humanos y financieros necesarios para su operacion.

e) Inlcuir un cronograma de inversion de las actividades que se contemplan en el proyecto
hasta su puesta en marcha.

f) Enunciar la estructura legal aplicable al proyecto.

38



Estudio Técnico

g) Comprobar que existe la viabilidad técnica necesaria para la instalacion del proyecto en

estudio.

En resumen, el estudio técnico en un proyecto de inversion es un analisis exhaustivo de la
capacidad técnica del proyecto para lograr los objetivos propuestos. Esto incluye la evaluacién
de los procesos, la idetificacion de los recursos necesarios y la consideracion de los requisitos

legales y de seguridad para llevar a cabo el proyecto de manera exitosa.

3.1 Concepto

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversién, en el que se
contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de los recursos
disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el cual se analizan la
determinacion del tamafio 6ptimo del lugar de produccién, localizacidn, instalaciones y

organizacion requeridos (Facultad de Economia, UNAM).

El estudio técnico en un proyecto de inversion es un analisis detallado de la viabilidad
técnica del proyecto. Este estudio se enfoca en determinar la factibilidad del proyecto en

términos de la capacidad técnica de producir los bienes o servicios que se proponen.

El estudio técnico incluye una evaluacion de los procesos y operaciones necesarias para
llevar a cabo el proyecto, asi como la identificacion de los recursos necesarios, como la mano
de obra, los materiales, los equipos y la tecnologia requerida para la produccion. Ademas,
debe considrar las normas y regulaciones aplicables, asi como los impactos ambientales y de
seguridad relacionados con el proyecto.
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3.2 Ubicacion del negocio

El primer punto a analizar en el estudio técnico es el que se refiere a la ubicacion o
localizacion més adecuada para la instalacion del proyecto. Esta actividad es trascendente ya
que puede determinar el éxito o fracaso de un proyecto, puesto que la decision considera tanto

criterios econémicos como criterios estratégicos, institucionales, técnicos, sociales, entre otros.

La determinacion de la ubicacion mas adecuada del proyecto se debe realizar en dos

partes: Macrolocalizacién y Microlocalizacion, las cuales se mencionan a continuacion:

Macrolocalizacion. Se refiere a la ubicacion de la macrozona dentro de la cual se
establecera el proyecto. Se recomienda incluir en este apartado una descripcion del Estado y el

Municipio, asi como un mapa donde se localizara el proyecto.

Microlocalizacion. Indica cual es la mejor alternativa de instalacion de un proyecto
dentro de la macrozona elegida. Se recomienda incluir en este apartado una descripcién a
mayor detalle del Municipio, Colonia, Calle 0 Avenida, nimero exterior y en su caso interior,

asi como un croquis donde se ubicara el proyecto.

3.3 Factibilidad de servicios

Entre los factores que influyen en la decision de la ubicacion del proyecto destaca la
factibilidad de servicios, por lo que por lo menos debe contar con los siguientes: contar con la

infraestructura y servicios publicos necesarios (agua potable, electricidad, pavimentacion,

40



Estudio Técnico

drenaje, teléfono, transporte terrestre, centros comerciales, bancos, iglesias, centros de salud,

escuelas, panteones, parques, unidades habitacionales, entre otros).

3.4 Aspectos legales

El aspecto legal se refiere a una serie de reglas y codigos de normatividad que en materia
fiscal, sanitaria, civil y penal debe sujetarse todo proyecto de inversion y actividad
empresarial, por encontrarse incorporado a un determinado marco juridico.

El aspecto legal es de vital importancia para la realizacion de un proyecto de inversion ya
que en ella se toma en cuenta el marco juridico al que habra que someterse para el mejor
aprovechamiento de los recursos de que se dispone, evitando en lo méas posible futuras
complicaciones de ésta indole.

Los requerimientos legales que se establecen para un proyecto son los siguientes:

a) Alineamiento y uso de suelo.

Presentar en el municipio la documentacién que avale la propiedad del terreno.
Obtener constancia de uso de suelo, donde se especifiquen los usos permitidos o
prohibidos conforme al Plan de Desarrollo Urbano del Municipio.

b) Restricciones a las ocupaciones.

Determinar que el uso al que puede destinarse el predio, asi como el tipo, clase, altura e
intensidad de las construcciones o de las instalaciones se pueden levantar sin perjuicio a
terceros.

c) Ocupacion de las construcciones.
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Para la obtencion de licencia de construccion se debe entregar al Municipio copia de los
planos arquitectonicos, los cuales deberan ajustarse a las Normas Técnicas Complementarias
que se establezcan en la Direccion de Desarrollo Urbano Municipal.

Realizar el pago de los derechos que fijen la Ley de Ingresos del Municipio a la Tesoreria
Municipal.

Cubiertos los requisitos establecidos por el Municipio, se obtiene la autorizacion de uso y
ocupacién del suelo, asi como la licencia de construccion, para que el responsable del proyecto
pueda iniciar con la ejecucion de la obra, satisfaciendo las condiciones de seguridad e higiene
del mismo.

d) Requerimientos del proyecto arquitectonico.

Garantizar las condiciones de habitabilidad, funcionamiento, higiene, acondicionamiento
ambiental, comunicacion, seguridad en emergencias, seguridad estructural en base a las
disposiciones legales aplicables.

e) Requerimientos de higiene, servicios ya acondicionamiento ambiental.

La obra civil debera contar con los servicios sanitarios y de acondicionamiento segun el
numero de personas gque ocuparan las instalaciones.

f) Requerimientos de comunicacion y prevencién de emergencias.

La colocacion de sefialamientos y salidas de emergencia, asi como la instalacion de una
puerta de salida de emergencia cercana a la via publica para el agil desalojo de personas que
se encuentren en el interior, en caso de algun siniestro o percance.

g) Previsiones contra incendio.
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Contar con las instalaciones y equipos necesarios para prevenir y en su caso, combatir
incendios, colocados en lugares accesibles y con sefialamientos visibles.

Dar mantenimiento permanente a los equipos y sistemas contra incendios para funcionar
en cualquier momento. Recargarlos de inmediato después de haber sido utilizados y colocados
en su lugar. Mantener libre de obstaculos los accesos a los equipos.

Utilizar recubrimientos de muros, cortinas, lambrines y falsos plafones que cumplan con
los indices de velocidad de propagacion del fuego establecidos por las Normas Técnicas
aplicables.

Servicios.

Los servicios de agua, energia eléectrica, teléfono e internet deberan contratarse de forma
independiente.

El contrato de agua potable y drenaje se realiza en las oficinas municipales de la
Direccién de Servicios Basicos que corresponda.

Otros requisitos legales.

Obtener el permiso y la autorizacién para el uso del nombre, denominacion o razon social
de la Secretaria de Economia.

Protocolizar los estatutos sociales de la empresa ante un fedatario publico (corredor o
notario publico).

Inscribir en el Registro Publico de la Propiedad en la seccion de Comercio, el acta
constitutiva de la sociedad.

Realizar la inscripcion de la empresa y los socios al SAT, para obtener el Registro Federal

de Contribuyentes (RFC).
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Solicitar la inscripcion a las diferentes dependencias federales, estatales y municipales
(IMSS, INFONAVIT, Secretaria de Finanzas, Secretaria de Salud, Tesoreria Municipal, entre

otras).

3.5 Distribucién de la planta

Es la que proporciona condiciones de trabajo aceptables y permite la operacion mas
econodmica, a la vez que mantiene las condiciones 6ptimas de seguridad y bienestar para los
trabajadores.

Para que la distribucion y disefio de las instalaciones de un proyecto provean condiciones
de trabajo aceptables, es preciso tomar en cuenta dos especificaciones en particular:
funcionalidad y estética que proporcionen y optimicen la distribucién eficiente entre cada una
de sus areas (Facultad de Economia de la UNAM).

Hay que tomar en cuenta el tamario del terreno o del ara disponible para la instalacion del
proyecto. Se recomienda apoyarse con un ingeniero o arquitecto que tenga experiencia, de tal
forma que, se aprovechen cada uno de los espacios y en conjunto se cuente con la operacion
mas economica y eficiente, procurando las condiciones optimas de seguridad y bienestar para
las personas que hagan uso de las mismas, cumpliendo las normas vigentes para la
construccién y operacion del proyecto.

Los objetivos y principios basicos de una distribucion de la planta son los siguientes:

Integracion total. Consiste en integrar en lo posible todos los factores que afecten la
distribucion para obtener una visién de todo el conjunto y la importancia relativa de cada

factor.
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Minima distancia de recorrido. Al tener una vision general de todo el conjunto se debe
tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales trazando el mejor flujo.

Utilizacion de espacio cubico. Aunque el espacio es de tres dimensiones, pocas veces se
piensa en el espacio vertical, esta accion es muy Util cuando se tienen espacios reducidos y su
utilizacion debe ser maxima.

Seguridad y bienestar para el trabajador. Este debe ser uno de los objetivos principales
en toda distribucion.

Flexibilidad. Se debe obtener una distribucion facilmente reajustable a los cambios que
exija el medio, para poder cambiar el tipo de proceso de la manera mas econdmica si fuera
necesario.

Tipos y caracteristicas.

Cualquiera que sea que esté hecha una distribucion de planta afecta el manejo de los
materiales, la utilizacién del equipo, niveles de inventario, productividad de los trabajadores, e
inclusive la comunicacion del grupo y la moral de los empleados. La distribucion esta
deteminada en gran medida por:

Por tipo de producto. Ya sea un bien o un servicio, el disefio del producto y los
estandares de calidad.

Por proceso productivo. Por la tecnologia empleada y materiales que se requieren.

Por volumen de produccion. Tipo continuo y alto volumen producido e intermitente y
bajo volumen de produccion.

Tipos basicos de distribucion de planta.

Distribucion por proceso. Agrupa a las personas y al equipo que realizan funciones

similares y hacen trabajos rutinarios en bajos volimenes de produccion.
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Distribucion por producto. Agrupa a los trabajadores y al equipo de acuerdo a la
secuencia de operaciones realizadas sobre el producto o usuario. Las lineas de ensamblaje son
caracteristicas de esta distribucion con el uso de transporte y equipo muy automatizado para
producir grandes volimenes de relativamente pocos productos.

Distribucion por componente fijo. Aqui la mano de obra, los materiales y el equipo
acuden al sitio de trabajo, como en la construccion de un edificio o un barco.Tienen la ventaja
de que el control y la planeacién del proyecto puedan realizarse usando técnicas como el
CPM, ruta criticay el PERT.

En este apartado del estudio técnico se recomienda incluir un cuadro con la distribucion

de las instalaciones del proyecto.

3.6 Instalacion de la maquinaria

La instalacion de maquinaria en proyectos de inversion es una tarea critica que requiere
una planeacion detallada para asegurar que la misma se instale correctamente y cumpla con los
requerimientos del proyecto. La instalacion de maquinaria también puede afectar los costos y
los tiempos de entrega del proyecto. Para minimizar los riesgos y maximizar los beneficios de
la instalacion de maquinaria, es importante seguir algunos pasos clave como la seleccion de
proveedores confiables, la evaluacion de los requisitos de la maquinaria y la planificacion
cuidadosa del proceso de instalacion.

Para la correcta instalacion, se ha debido hacer previamente el estudio de la disposicion de
planta, es decir, determinar el lugar exacto donde debera ser situada.

Recomendaciones para la instalacion de la maquinaria.

Determinar el espacio y facilidades para la instalacion de la maquinaria o equipo.
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El espacio para el operador de la maquinaria, considerando las posibilidades del
desplazamiento, se considerara tambien la iluminacion, ventilacion, ruido, seguridad.

Espacio para la alimentacion de materia prima y reparacion.

Sitio y accesibilidad para las herramientas y los equipos auxiliares.

Facil acceso a los mandos para prender y apagar las maquinarias.
3.7 Identificacion de procesos

La identificacion de procesos es una parte importante del estudio técnico en un proyecto
de inversion. Consiste en analizar los procesos necesarios para llevar a cabo el proyecto y
determinar si estos son fiables y eficientes.

En la etapa de identificacion de procesos, se visualizan todas las actividades necesarias
para producir el bien o el servicio que se propone, se determina el orden y la secuencia de esas
actividades, y se evalua la eficiencia de cada uno de los procesos. También se pueden
identificar cuellos de botella y areas de mejora en los procesos, y se pueden proponer
soluciones para optimizarlos.

La identificacion de procesos permite a los invesores entender el flujo de produccion del
proyecto y determinar los recursos necesarios para llevar a cabo el proyecto de manera
eficiente. Ademas, ayuda a minimizar los riesgos asociados con la produccion del proyecto y
asegurar que los procesos sean viables y sostenibles a largo plazo.

Finalmente, la identificacion de procesos es un analisis critico en el estudio técnico de un
proyecto de inversion, que permite determinar la viabilidad y eficiencia de los procesos
necesarios para producir el bien o servicio propuesto, y proponer soluciones para optimizarlos

y minimizar los riesgos asociados con la produccion.
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3.8 Aseguramiento de las materias primas

El aseguramiento de la materia prima es un aspecto critico en el éxito de un proyecto de
inversion, ya que la calidad, cantidad y disponibilidad de la materia prima son fundamentales
para la produccién del bien o servicio que se propone.

El aseguramiento de la materia prima implica identificar y evaluar proveedores confiables
sostenibles a largo plazo, y establecer contratos de suministro que garanticen la calidad y la
disponibilidad de la materia prima en la cantidad y calidad necesarias para produccion del bien
0 servicio.

Asimismo, se debe considerar la logistica y el transporte de la materia prima, para
asegurarse de que se entregue a tiempo y en buenas condiciones. También se puede considerar
estrategias de diversificacion de proveedores y la implementacion de sistemas de monitoreo y
seguimiento para asegurar la continuidad del suministro y la calidad de la materia prima.

En resumen, el aseguramiento de la materia prima es una parte critica del éxito de un
proyecto de inversion, y rrequiere la identificacion y evaluacion de proveedores confiables y
sostenibles, la elaboracion de contratos de suministro que garanticen la calidad y la
disponibilidad de la materia prima, la consideracion de la logistica y el transporte, y la
implementacién de estrategias de diversificacion y monitoreo para asegurar la continuidad del

suministro y la calidad de la materia prima.

3.9 Impacto ambiental

El estudio de impacto ambiental es un proceso sistematico de evaluacién de los posibles
impactos ambientales que puede generar un proyecto de inversion en el entorno natural y

social donde se desarrollara.
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El estudio de impacto ambiental busca identificar, prever y valorar los impactos
ambientales negativos, asi como también los positivos, que pueden derivarse de la
construccién y operacion del proyecto. Por ello, se realiza un andlisis integral de las
actividades que se llevaran a cabo, los recursos naturales que se utilizaran, los posibles reisgos
ambientales asociados, las medidas de mitigacion necesarias, y los planres de monitoreo y
seguimiento ambiental.

En el proceso de estudio de impacto ambiental, se evaltan aspectos como la calidad del
aire, la calidad del agua, la biodiversidad, el suelo, el paisaje, y la salud humana ambiental,
entre otros. También se identifican las comunidades o grupos sociales que pueden verse
afectados por el proyecto y se busca garantizar las participacion activa de la comunidad en el
proceso de toma de decisiones.

Es una herramienta importante para la toma de decisiones en proyectos de inversién, ya
que permite identificar los impactos ambientales negativos, asi como también los beneficios
potenciales, y establecer medidas preventivas y de mitigacion para minimizar los impactos
negativos en el medio ambiengte y en la salud humana. En muchos casos, el estudio de

impacto ambiental es un requisito legal antes de otorgar la aprobacion del proyecto.

3.10 Estructura organizacional
La estructura organizacional de un proyecto de inversion se refiere a la forma en que se
organiza el equipo de trabajo encargado de llevar a cabo el proyecto. La estructura
organizacional adecuada dependera de las necesidades especificas del proyecto y de las

caracateristicas del entono en el que se desarrolla.
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La estructura organizacional puede ser plana o jerarquica, y puede tener diferentes niveles
de autoridad y responsabilidad. En una estructura plana, el equipo de trabajo tiene menos
nivels jerarquicos y mas autonomia y flexibilidad para tomar decisiones. En cambio, en una
estructura jerarquica, hay mas niveles jerarquicos y las decisiones son tomadas por los niveles
superiores.

Es importante que la estructura organizacional permita una comunicacion efectiva entre
los diferentes miembros del equipo de trabajo y que cada uno tenga una clara comprension de
sus responsabilidades y objetivos en el proyecto. Esto puede lograrse mediante la definicion de
roles y responsabilidad especificas para cada miembro del equipo.

También es importante tener en cuenta la cultura organizacional y el clima laboral, ya que
estos aspectos pueden tener un impacto significativo en la motivacion y el compromiso de los
miembros del equipo.

La estructura organizacional de un proyecto de inversion se refiere a la forma en que se
organiza el equipo de trabajo encargado de llevar a cabo el proyecto. La estructura adecuada
dependera de las necesidades especificas del proyecto y del entorno en el que se desarrolla, y
debe permitir una comunidacion efectiva entre los miembros del equipo, definir claramente los

roles y responsabilidades, y considerar la cultura organizacional y el clima laboral.

Complementos educacionales:

1. Recursos electrénicos de apoyo.

Presentacion en Power Point “Unidad 3. Estudio Técnico”
Videos en YouTube:

https://youtu.be/VgFmaAfx-5s?si=HkZ5zGWGpOUaUlak

50


https://youtu.be/VqFmaAfx-5s?si=HkZ5zGWGpOUaU1ak

Estudio Técnico

https://youtu.be/ WrriThiINeA?si=57kagDI1v-GA4R t0

Aplicaciones de los temas desarrollados. Utilizando el programa Google Maps
encontrar la macro localizacion y la micro localizacion de la ubicacion del proyecto.
Ejercicios de cotizacion de los equipos, determinacion de la inversion fisica,

organigrama y estudio de impacto ambiental, aplicandolo al proyecto a desarrollar.
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4 ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero de un proyecto de inversion consiste en analizar la viabilidad

economica y financiera de un proyesto. En este tipo de estudio se evalua la rentabilidad del

proyecto y se determina si es viable desde un punto de vista financiero.

Para realizar un estudio financiero de un proyecto de inversion es necesario analizar

varios aspectos, entre otros:

a)

b)

d)

Estudio de mercado. Se realiza un analisis del mercado en el que se desarrollarg el
proyecto para determinar la demanda potencial del producto o servicio que se va
ofrecer.

Estudio de costos. Se determinan los costos asociados con la produccion del
producto o servicio, incluyendo los costos de materiales, mano de obra, alquiler del
local, entre otros.

Estudio de ingresos. Se estiman los ingresos que se generaran a través de la venta
del producto o servicio.

Estudio de financiamiento. Se determinan las fuentes de financiamiento para el
proyecto y se evalla su costo y disponibilidad.

Analisis de rentabilidad. Se calculan los flujos de caja del proyecto y se determina
su rentabilidad a través de indicadores como la TIR (Tasa Interna de Retorno) y el

VAN (Valor Actual Neto).

En conclusion, el estudio financiero de un proyecto de inversién es fundamental para

tomar decisiones informadas acerca de la viabilidad del proyecto y su capacidad para generar

beneficios econdmicos y financierso en el futuro.
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4.10bjetivos

El objetivo del estudio financiero de un proyecto de inversion es determinar la viabilidad
economica y financiero del proyecto. En otras palabras, el objetivo es evaluar si el proyecto es

rentable y si justifica su inversion.

Para ello se realizan una serie de andlisis que permiten estimar si los costos y los ingresos
del proyecto, asi como los flujos de caja que se generaran en el futuro. A partir de estos
andlisis se pueden determinar los indicadores financieros que permiten evaluar la rentabilidad
del proyecto, tales como la TIR (Tasa Interna de Retorno), el VAN (Valor Actual Neto) el

Periodo de Recuperacion, entre otros.

El estudio financiero también tiene como objetivo identificar los riesgos y las
oportunidades del proyecto, lo que permite a los inversionistas y a los gerentes tomar
decisiones informadas acerca de la viabilidad del proyecto. Luego entonces, el estudio
financiero es fundamental para la toma de decisiones de inversion y para la asignacion de

recursos en los proyectos empresariales.

En resumen, se puede afirmar que los objetivos principales del estudio financiero son los

siguientes:

a) Evaluar la viabilidad financiera del proyecto y determinar si es rentable y factible.

b) Identificar los costos y los ingresos del proyecto, asi como los flujos de caja que se
generaran el futuro.

c) Establecer los indicadores financieros que permiten evaluar la rentabilidad del

proyecto, como la TIR, el VAN, el Periodo de Recuperacidn, entre otros.
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d) Identificar los riesgos y oportunidades del proyecto y evaluar su impacto en la
rentabilidad del mismo.
e) Tomar decisiones acrerca de la viabilidad del proyecto y asignar los recursos

necesarios para su implementacion y desarrollo.

4.2 Presupuestos

Los presupuestos en un proyecto de inversion son herramientas financieras importantes
para planificar y controlar los recursos necesarios para su implementacion y desarrollo.

El presupuesto de inversion permite estimar los costos iniciales del proyecto, incluyendo
la adquisicion de activos, la construccién de instalaciones, la contratacion de personal, entre
otros gastos necesarios para su puesta en marcha.

El presupuesto de operacion permite planificar los costos recurrentes del proyecto, tales
como los costos de materiales, mano de obra, alquiler de local, entre otros. Este presupuesto
permite controlar los gastos y asegurarse de que el proyecto tenga suficientes recursos para
operar de manera eficiente.

El presupuesto de ingresos es otro aspecto importante en un proyecto de inversion, ya que
permite estimar los ingresos que se generaran a traves de la venta del producto o servicio. Este
presupuesto es esencial para determinar la rentabilidad del proyecto y su capacidad para
generar beneficios econémicos y financieros en el futuro.

En conclusion, los presupuestos son herramientas fundamentales en un proyecto de
inversion ya que permiten estimar los costos, los ingresos y los recursos necesarios para su
implementacion y desarrollo. Ademas, permiten controlar los gastos y asegurar la rentabildiad

y viabilidad del proyecto a largo plazo.
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4.2.1 De ventas

El presupuesto de ventas o de ingresos es una herramienta financiera que permite estimar
los ingresos que se generaran a través de la venta de productos o servicios en un determinado
periodo de tiempo, por lo general, en un afio.

El presupuesto de ventas se basa en un analisis de las ventas pasadas y en una proyectos
de las ventas futuras. Para ello se consideran factores como las tendencias del mercado, la
demanda del producto o servicio, la competencia, entre otros aspectos relevantes.

Este prespuesto se utiliza como base para la elaboracion de otros presupuestos, como el
preupuesto de produccion, el presupuesto de compras, el presupuesto de gastos de ventas,
entre otros. A partir de la estimacién de las ventas, se pueden planificar los recursos necesariso
para producir y comercializar los productos o servicios.

El presupuesto de ventas también es esencial para la toma de decisiones empresariales, ya
que permite evaluar la rentabilidad del proyecto y su capacidad para generar beneficios
economicos y financieros en el futuro. Ademas, el presupuesto de ventas se revisa
peridédicamente para ajustarlo a los cambios en el mercado y para asegurar que las
estimaciones sen precisas Yy realistas.

Segun Sinisterra V. Gonzalo, en su libro Contabilidad Administrativa (2011), el
presupuesto de ventas “Constituye el punto de partida en la elaboracion del presupuesto
maestro. Determina el valor de los ingresos que la empresa tiene planeado realizar durante el
periodo a presupuestar...”

Para la elaboracién del presupuesto de ventas es preciso conocer el pronostico de ventas y

los precios o tarifas que estaran vigentes en el periodo a presupuestar.
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Sinisterra menciona que “el pronostico de ventas o plan de ventas determina el niUmero de
unidades a vender, o los servicios a prestar por la empresa durante la vigencia prespuestal.”
Entre los factores que se deben tener en cuenta para la elaboracion del prondstico de ventas,
menciona los siguientes:

a) Informacion detallada del comportamiento de las ventas en periodos anteriores.

b) Situacion pasada, actual y futura de las condiciones socio-econdmicas del pais o
sector.

c) Condiciones actual y futura del mercado del producto.

d) Opiniones de los ejecutivos y demas personal de ventas.

Para conocer la tendencia de las ventas y proyectar los ingresos del periodo a presupuestar

se utilizan algunos métodos estadisticos, como son:
a) Método de mimimos cuadrados.
b) Método de incremento porcentual.
c) Meétodo de incremento absoluto.

Para conocer como se utilizan los métodos mencionados a continuacién se presenta un
ejemplo. Suponga que una compafiia industrial realizé las siguientes ventas en unidades,
durante los altimos seis afios.

Afo Volumen de actividad

(unidades)
1 2000
2 2400
3 2850
4 2980
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5 3400

6 3860

Método de minimos cuadrados

El método de minimos cuadrados ajusta la informacion presentada anteriormente a una
recta que sea representativa de cada uno de los puntos. Esta recta tendra la forma 'Y = a + bX;
donde a es la porcidn fijay b la pendiente. Para encontrar el valor de los parametros ay b se

aplican las siguiente férmulas:

X7 po XY
n . &

Donde:

Y = es el volumen de actividad o variable dependiente.

X = la variable independiente

n = el nimero de datos o afios.

El valor de las X se encuentra de la siguiente manera: si el nimero de datos es par, de la
mitad para adelante se numeran con 1,3,5,7 y la mitad hacia atras se nuemra con -1,-3,-5,-7, de

la siguiente forma:

ARfo X
1 -5
2 -3
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3 -1
4 1
5 3
6 5

Si el nimero de datos o afios es impar, al dato de la mitadse le coloca 0, de ahi en adelante

se numera con 1,2,3,4, y hacia atras con -1,-2,-3,-4, de la siguiente forma:

Afo X
1 -3
2 -2
3 -1
4 0
5) 1
6 2
7 3

Para el ejemplo que se planted anteriormente y utilizando la siguiente tabla, se determinan
los valores de ay b.

TABLA 1. Método de minimos cuadrados

Y
Afio Volumen actividad X X?2 XY
(unidades)
1 2000 -5 25 -10000
2 2400 -3 9 -7200
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3 2850 -1 1 -2850

4 2980 1 1 2980

5 3400 3 9 10200

6 3860 5 25 19300
2Y =17490 > X2=170 2 XY =12430

Fuente: Sinisterra V. Gonzalo. Contabilidad Administrativa (2011).

A partir de la informacion anterior se determina que los resultados para a'y b son:

XY g 2 A

a= 2
n )IP¢
a=17490 = 2915 b=12430=177.57
6 70

La recta que representa la informacién anterior es: Y = 2915 + 177.57X.

Con la finalidad de pronosticar las unidades a vender para el afio 7, este Ultimo nimero se
reemplaza en la ecuacion, resultando:

Y(7) = 2915 + 177.57 (7)

Y(7) = 2915 + 1243

Y (7) = 4158 unidades.

El resultado anterior significa que si en el periodo se mantienen las tendencias de los

ultimos seis afios, el nimero de unidades a vender sera de 4158.

59



Estudio Financiero

Método de incremento porcentual

El método de incremento porcentual segun Sinisterra “consiste en calcular el aumento
(disminucion) porcentual del volumen de actividad para cada afio con el fin de determinar un
promedio de aumento (disminucion) para la muestra. Este se aplica al afio inmediatamente
anterior del periodo a presupuestar resultando el prondstico requerido.”

Utilizando los mismos datos del ejemplo original, el resultado para este método se obtiene
de la siguiente forma:

TABLA 2. Método de incremento porcentual

Afo Volumen actividad (unidades)  Cambio porcentual (%)

1 2000 -

2 2400 0.2000
3 2850 0.1875
4 2980 0.0456
5 3400 0.1409
6 3860 0.1353

2% =0.7093

Fuente: Sinisterra V. Gonzalo. Contabilidad Administrativa (2011).
El promedio de aumento (disminucion) procentual se calcula mediante la siguiente
férmula.

> % = 0.7093 = 0.14186
n-1 6-1

De lo anterior se desprende que las ventas pronosticadas para el afio 7 son:
3860 + 0.14186 (3860)

3860 + 547 = 4407 unidades.
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Método de incremento absoluto

De acuerdo con Sinisterra, este método “calcula los incrementos (disminuciones) en
valores absolutos. Determina un promedio que se agrega al ultimo dato para obtener el
prondstico.”

Tomando los mismos datos del ejemplo, se determina de la siguiente forma:

TABLA 3. Método de incremento absoluto

Afo Volumen actividad (unidades) =~ Cambio absoluto (Abs)
1 2000 -
2 2400 400
3 2850 450
4 2980 130
) 3400 420
6 3860 460

2(Abs) = 1860
Fuente: Sinisterra V. Gonzalo. Contabilidad Administrativa (2011).
Para este método el promedio se calcula de la forma siguiente:

Abs) = 1860 = 372
n-1 6-1

-

De lo anterior se desprende que las ventas pronosticadas para el afio 7 son:
3860 + 372 = 4232 unidades.
Los tres metodos analizados utilizan las tendencias de los afios anteriores y no toman en

cuenta otras variables cualitativas que son importantes para determinar el presupuesto de
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ventas, como son los gustos, la competencia, los bienes sustitutos y los aspectos
socioecondmicos del pais, los cuales pueden afectar dichas tendencias.

Se recomienda que con el fin de contar con presupuestos mas ajustados a la realidad, se
tomen en cuenta la opinion y experiencia del personal de ventas y los ejecutivos, ya que son

los que tienen el conocimiento del potencial del mercado de la empresa.

Determinacion de precios de venta

Los precios de venta constituyen la segunda variable del presupuesto de ventas. Para
determinarlos deben tenerse en cuenta los costos de produccion, la elasticidad, precio de la
demanda del producto, precio de venta de la competencia, precio de los bienes sustitutos, el
sector del mercado al cual pertenece el producto, los ingresos percépita de la poblacion, entre
otros.

Los métodos mas comunes para determinar los precios de venta son los siguientes:

a) Con base en los costos y gastos totales (costeo total)

b) Con base en la utilidad deseada

c) Con base en los costos variables (costeo variable)

Para conocer como funciona cada uno de los métodos, a continuacion se expican cada uno
de ellos.

Con base en los costos y gastos totales (costeo total).

Suponga que en la elaboracién de determinado producto, una empresa incurre en los

siguientes costos y gastos:

Costos y gastos variables por unidad $2,500
Costos y gastos fijos por unidad 1,500
Total costos y gastos por unidad $4,000
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Si la empresa desea obtener una utilidad del 50% sobre sus costos y gastos, el precio de
venta se calculara de la siguiente forma:

P=(Vu+Fu)+05Vu+Fu)=15(Vu+Fu)=

1.5 (2,500 + 1,500) = 1.5 (4,000) = $6,000

Al vender una unidad se tiene lo siguiente:

Ingresos operacionales $6,000
Costos y gastos variables 2,500
Margen de contribucién $3,500
Costos y gastos fijos 1,500
Utilidad operacional $2,000

Al dividir la utilidad entre los costos y gastos totales, se obtiene:

$2,000 = 50%
$4,000

Lo anterior hace una utilidad sobre las ventas de 33%, es decir:

$2,000 = 33%
$6,000

Con base en la utilidad deseada.
Si la empresa aspira a una utilidad del 50% sobre el precio de venta, esta se obtendra de la
siguiente forma:
P=Vu+Fu = $2,500 + $1,500 = $8,000
0.5 0.5

Al vender esa unidad se tiene lo siguiente:

Ingresos operacionales $8,000
Costos y gastos variables 2,500
Margen de contribucion $5,500
Costos y gastos fijos 1,500
Utilidad operacional $4,000

Al dividir la utilidad entre las ventas se obtiene:
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$4,000 = 50%
$8,000

Lo anterior hace una utilidad sobre los costos de 100%, es decir:

$4,000 = 100%
$4,000

Con base en los costos variables (costeo variable)

También llamado punto de equilibrio y consiste que a determinado volumen de actividad
se cubran los costos fijos.

Suponga que una empresa cuyos costos y gastos variables por unidad importan $2,500 y
sus costos y gastos fijos mensuales de $3,500,000. ;Qué precio de venta debe establecer para
alcanzar el punto de equilibrio para un volumen de venta de 1000 unidades?

La formula: Qe= _F
Mcu

1000 unidades = Qe = $3,500
P - $2,500 und.

De lo anterior se obtiene:
1000P - $2,500 / und. X 1000 unds. = $3,500,000

P = $6,000,000 = 6,000 / unidad
1000 / und.

Ingresos operacionales (1,000 x 6,000) $6,000,000
Costos y gastos variables (2,500 x 6,000) 2,500,000

Margen de contribucion $3,500,000
Costos y gastos fijos 3,500,000
Utilidad operacional $ 0,000

Una vez que se tienen los datos del numero de unidades a vender y los precios de venta,
se procede a elaborar el presupuesto de ventas. Para elaborar el presupuesto de ventas, se
multiplican los precios de ventas proyectados por el nimero de unidades a vender de cada
producto o servicio.
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4.2.2 De produccion

El presupueso de produccion es una herramienta financiera que permite planificar la
produccidn de bienes o servicios que se estiman necesarios para cumplir con la demanda
estimada en el presupuesto de ventas. En otras palabras, es una estimacion de a cantidad de
productos o servicios que se deben producir en un determinado periodo de tiempo.

El presupuesto de produccion se basa en el presupuesto de ventas, y considera factores
como la capacidad productiva de la empresa, los niveles de inventario, los tiempos de
produccidn, la eficiencia de la linea de produccidn, entre otros aspectos relevantes.

Este presupuesto se utiliza como base para la elaboracion de otros presupuestos, como el
presupuesto de compras, el presupuesto de gastos de produccién, el prsupuespuesto de mano
de obra, entre otros. A partir de la estimacion de la produccién se pueden planificar los
recursos necesarios para producir y comercializar los productos o servicios.

Este presupuesto también es esencial para la toma de decisiones empresariales, ya que
permite evaluar la capacidad de la empresa para satisfacer la demanda prevista y ajustar los
planes de produccion en funcion de las necesidades del mercado. Es importante mencionar que
el presupuesto de produccion se revisa periddicamente para ajustarlo a los cambios de la

demanda y para asegurar que las estimaciones sean precisas y realistas.

4.2.3 Costos

El presupuesto de costos es una herramienta financiera que permite estimar los costos
asociados a la produccion de bienes o servicios. Es decir, es una estimacion de los costos que
se deben incurrir para producir los productos o servicios que se estiman necesarios para

cumplir con la demanda prevista en el presupuesto de ventas.
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Este presupuesto se basa en el presupuesto de produccion y considera factores como el
costo de materiales, el costo de mano de obra, el costo de la maquinaria y equipos necesarios
para la produccion, los costos de almacenamiento y distribucion, entre otros relevantes.

También se utiliza como base para la elaboracion de otros presupuestos, como el
presupuesto de compras, el presupuesto de gastos de produccion, el presupuesto de gastos de
venrtas, entre otros. A partir de la estimacion de los costos, se pueden planificar los recursos
necesarios para producir y comercializar los productos o servicios, y también se puede evaluar
la rentabilidad del proyecto.

El presupuesto de costos también es esencial para la toma de decisiones empresariales, ya
que permite evaluar la viabilidad econdmica del proyecto, determinar el precio de venta de los
productos o servicios, y ajustar los planes de produccion y de gastos en funcién de las
necesidades del mercado y de la situacion financiera de la empresa. ES preciso revisarlo
periddicamente para ajustarlo a los cambios en los precios de los insumos y para asegurar que

las estimaciones sean precisas y realistas.
4.2.4 Gastos

El presupuesto de gastos es una herramienta financiera que permite estimar los gastos que
se deben incurrir para llevar a cabo un proyecto o una actividad determinada. En otras
palabras, es una estimacion de los gastos que se deben realizar en un periodo de tiempo
determinado para llevar a cabo las actividades planificadas.

El presupuesto de gastos incluye todos los costos que no estan directamente relacionados
con la produccion de bienes o servicios, como los gastos de administracion, los gastos de
venta y marketing, los gastos de investigacion y desarrollo, los gastos financieros, entre otros

aspectos relevantes.
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Este presupuesto se utiliza como base para la elaboracion de otros presupuestos, como el
presupuesto de ventas, el presupuesto de produccion, el presupuesto de costos, entre otros. A
partir de la estimacion de los gastos, se pueden planificar los recursos necesarios para llevar a
cabo el proyecto o la actividad.

Conocidos los presupuestos de ventas, de inventarios y de compras del periodo siguiente,
se debe determinar el valor del apoyo logistico, es decir, el presupuesto de gastos de los
departamentos de administracion y ventas, llamado también presupuesto de gastos de
operacion. Para su célculo es importante conocer el comportamiento de cada partida en
periodos anteriores, con el fin de determinar su monto para el periodo a presupuestar. En este
presupuesto, ademas de los gastos que implicaran desembolsos de efectivo, se deben incluir
todos aquellos que son el resultado de ajustes contables, por depreciaciones y amortizaciones

El presupuesto de gastos también es esencial para la toma de decisiones empresariales, ya
que permite evaluar la viabilidad econdmica del proyecto o de la actividad y ajustar los planes
de gastos en funcién de las necesidades del mercado y de la situacién financiera de la empresa.
Ademas, el presupuesto de gastos se revisa periodicamente para ajustarlo a los cambios en las

condiciones econdémicas y para asegurar que las estimaciones sean precisas y realistas.

4.2.5 Estados financieros presupuestados

Los estados financieros presupuestados son un conjunto de informes financieros que
reflejan las proyecciones econémicas y financieras de una empresa para un periodo
determinado. Estos estados financieros se basan en los presupuestos de ventas, produccion,
costos y gastos, y permiten a los administradores y accionistas de la empresa tomar decisiones

estratégicas en funcion de las metas y objetivos definidos.
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Entre los estados financieros presupuestados mas comunes se encuentran el presupuesto
de flujo de efectivo, el estado de resultados presupuestado y el balance general presupuestado.

El presupuesto de flujo de efectivo.

También Ilamado presupuesto de caja, es considerado como uno de los presupuestos mas
importantes en el proceso de planeacion. Muestra no solo los diferentes ingresos y egresos en
efectivo que tendra la organizacion en el siguiente periodo, sino que también permite
diagnosticar y sugerir la forma de financiacion que debe utilizar la organizacion para lograr los
objetivos trazados.

Para su elaboracion se requiere tener conocimiento de las politicas de la empresa en
cuanto a pagos, cobros y necesidades mensuales minimas de efectivo.

El presupuesto de flujo de efectivo es una proyeccion de los ingresos y gastos de efectivo
que la empresa espera recibir y realizar en el periodo considerado. Este presupuesto permite a
los administradores planificar el flujo de efectivo y determinar si la empresa tendra suficiente
efectivo disponible para cumplir con sus obligaciones.

TABLA 4. Ejemplo de un formato de presupuesto de flujo de efectivo.
Enero Febrero Marzo Abril

Saldo inicial en efectivo
Entradas de operacion
Inversion inicial

Ventas de contado

Ventas a crédito (cobranza)
Otros ingresos

Flujo de efectivo de operacion
Salidas de financiamiento e
inversion

Compra de maquinaria 'y equipo
Pago de cuentas por pagar
Renta

Servicios

Gasolina
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Publicidad y promocion
Sueldos y salarios
Gasto de mantto. de maquinaria
Equipo de transporte
IMSS, SAR e INFONAVIT
Otras salidas
Total de salidas
Saldo de efectivo al final del periodo
Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Estado de resultados presupuestado.

Segun XXX “El estado de resultados se define como el instrumento que utiliza la
administracion para informar las operaciones que se realizan en la empresa en un periodo
determinado; de esta manera, la ganacia (utilidad) o pérdida de la empresa se obtiene al restar
los gastos y/o pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Es el principal procedimeinto para medir
la rentabilidad de una empresa”.

Partiendo de los presupuestos de ventas de compras de inventarios, de gastos
operacionales y de efectivo se prepara el estado de resultados presupuestado, este presupuesto
resume las operaciones que la empresa tiene planeado llevar a cabo a través del periodo
presupuestal.

TABLA 5. Ejemplo de un formato de estado de resultados presupuestado.
Enero Febrero Marzo Total

trimestre
Ingresos operacionales
Costo de Ventas:
Inventario inicial
Compras
Costo mercancias diponibles
Inventario final
Costo de ventas
Utilidad bruta en ventas
Gastos operacionales
Utilidad operativa
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Gastos no operacionales
Utilidad antes de impuestos
Impuesto Sobre la Renta
Utilidad del Ejercicio
Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Balance general presupuestado.

Segin XXX “El balance general presenta la situacion financiera del negocio en un
momento particular. Es un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuéles son los
activos, pasivos y capital contable. Hace transparente su situacion financiera; es decir, qué
tiene, qué debe y qué pago6...El balance es indispensable para ubicar la salud financiera de la
empresa.”

Representa el estado final de todo proceso presupuestal. Muestra la situacion financiera
que tendra la empresa al final del periodo presupuestado.

El presupuesto de balance general es una proyeccion del estado financiero que muestra la
situacion financiera de la empresa en un momento determinado. Este presupuesto muestra los
activos, pasivos y patrimonio de la empresa, y permite a los administradores planificar la
gestion financiera de la empresa en funcion de los recursos disponibles.

En resumen, los estados financieros presupuestados son herramientas clave en la gestion
financiera de una empresa, ya que permiten a los administradores tomar decisiones informadas

y planificar el futuro de la empresa en funcién de los objetivos y metas definido.

4.2.6 Inversion inicial

La inversion inicial de un proyecto de inversion es el desembolso de capital que se realiza

al inicio del proyecto para poner en marcha la actividad econémica planificada. Es decir, es la
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cantidad de dinero que se necesita invertir en activos fijos, maquinaria, equipo, inventarios,
entre otros, para iniciar la produccion o prestacion de servicios.

La inversion inicial también puede incluir los gastos asociados a la constitucion legal de la
empresa, los costos de investigacion y desarrollo, los costos de marketing y publicidad, entre
otros aspectos relevantes para el proyecto.

En términos generales, la inversion inicial se calcula sumando todos los gastos que se
deben realizar antes de comenzar a generar ingresos. La inversion inicial es importante porque
puede ser una barrera de entrada para los nuevos competidores en el mercado, lo que protege a
los participantes existentes y, al mismo tiempo, representa una oportunidad de inversién para
los inversionistas que buscan oportunidades de crecimiento.

Es importante destacar que el calculo de la inversion inicial debe ser preciso y realista, ya
que puede afectar la rentabilidad y el éxito del proyecto. Un anélisis adecuado de la inversion
inicial es fundamental para la toma de decisiones informadas y para la planificacién financiera

del proyecto.

Complementos educacionales:

2. Recursos electronicos de apoyo.

Presentacion en Power Point “Unidad 4. Estudio Financiero”
Videos en YouTube:

https://youtu.be/ GFOQwI5Pkio?si=ocOcD0OU-09hmoBLJ

https://youtu.be/fnANn7zrmINU?si=KVISOPY IYNGhTXbC
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Casos de estudio. Analizar las dos empresas que se presentan como ejemplo en el
libro “Texto guia 1 El emprendedor de Exito.”
Ejercicios de elaboracion del presupuesto maestro y estados financieros proyectados

o proforma, con los datos del proyecto que se estéa realizando.
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5 EVALUACION DEL PROYECTO

5.1Métodos de evaluacion

Los métodos de evaluacion de proyectos de inversion son técnicas utilizadas para analizar
la viabilidad y rentabilidad de un proyecto de inversién. Estos métodos permiten a los
inversionistas y gerentes financieros tomar decisiones informadas sobre si deben invertir en un
proyecto especifico o no.

Existen varios métodos de evaluacion de proyectos de inversion, entre los cuales
destacan:

Valor presente neto (VPN): Este método mide el valor actual de los flujos de efectivo
futuros generados por el proyecto, descontados a una tasa de descuento adecuada. Si el VPN
es positivo, significa que el proyecto generard un rendimiento mayor que la tasa de descuento
utilizada, y es una sefial de que el proyecto es viable.

Tasa interna de retorno (TIR): Este método mide la tasa de rendimiento esperada del
proyecto. Si la TIR es mayor que la tasa de descuento utilizada, el proyecto es viable.

Periodo de recuperacion (PR): Este método mide el tiempo necesario para recuperar la
inversion inicial. Si el PR es menor que el tiempo de vida til del proyecto, es una sefial de
que el proyecto es viable.

indice de rentabilidad (IR): Este método mide la relacion entre los flujos de efectivo
generados por el proyecto y la inversion inicial. Si el IR es mayor que 1, significa que el
proyecto generara un rendimiento mayor que la inversion inicial y es una sefial de que el
proyecto es viable.

Estos métodos pueden utilizarse de manera individual o en conjunto, dependiendo de la

naturaleza del proyecto y las necesidades de los inversionistas.
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5.1.1 Flujos de efectivo

Los flujos de efectivo, también conocidos como flujo de caja, son los movimientos de
dinero gque entran y salen de una empresa, proyecto o inversion en un periodo determinado. Es
decir, es el dinero que entra y sale de la caja de una empresa en un momento especifico, y que
se puede clasificar en tres categorias:

Flujos de efectivo de operacion: son los ingresos y gastos relacionados con la actividad
principal de la empresa, como la venta de productos o servicios, el pago de sueldos, alquileres,
entre otros.

Flujos de efectivo de inversion: son los ingresos y gastos relacionados con la compra o
venta de activos fijos, como maquinarias, equipos, terrenos o edificios.

Flujos de efectivo de financiamiento: son los ingresos y gastos relacionados con el
financiamiento de la empresa, como el pago de intereses, la emision de deuda o la distribucion
de dividendos.

Es importante tener en cuenta que los flujos de efectivo se utilizan en la evaluacion de
proyectos de inversion porque son una medida mas precisa de la rentabilidad y la viabilidad
financiera de un proyecto que otros indicadores contables, como el beneficio neto o la cuenta
de resultados.

Formato de un estado de flujo de efectivo

El formato de un flujo de efectivo de un proyecto de inversion puede variar dependiendo
de la naturaleza del proyecto y las necesidades de los inversionistas o gerentes financieros que
lo estan evaluando. Sin embargo, por lo general, un flujo de efectivo de un proyecto de

inversion se estructura de la siguiente manera:
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Inversion inicial: es el monto de dinero que se necesita para iniciar el proyecto y que se
desembolsa en el momento cero (t=0).

Flujos de efectivo de operacidn: se presentan los ingresos y gastos relacionados con la
actividad principal del proyecto, durante cada uno de los afios del horizonte de evaluacion.
Estos flujos de efectivo se obtienen restando los gastos operativos del ingreso operativo, y
pueden incluir elementos como las ventas, el costo de los bienes vendidos, los salarios, los
impuestos y los costos de mantenimiento.

Flujos de efectivo de inversion: se presentan los ingresos y gastos relacionados con la
compra o0 venta de activos fijos durante cada uno de los afios del horizonte de evaluacion.
Estos flujos de efectivo pueden incluir elementos como la adquisicion de maquinaria, la
construccion de edificios o la compra de terrenos.

Flujos de efectivo de financiamiento: se presentan los ingresos y gastos relacionados con
el financiamiento del proyecto durante cada uno de los afios del horizonte de evaluacion. Estos
flujos de efectivo pueden incluir elementos como el pago de intereses, el pago de la deuday la
emision de nuevos valores.

Flujo de efectivo neto: es la diferencia entre los flujos de efectivo de operacidn, inversién
y financiamiento. Representa la cantidad de efectivo generado o consumido por el proyecto
durante cada uno de los afios del horizonte de evaluacion.

Valor residual: es el valor esperado de los activos del proyecto al final del horizonte de
evaluacion. Este valor se suma al flujo de efectivo neto del altimo afio del horizonte de
evaluacion para obtener el flujo de efectivo total del proyecto.

Es importante tener en cuenta que el horizonte de evaluacion puede variar dependiendo
del proyecto, pero por lo general se utiliza un horizonte de 5 a 10 afios para proyectos de

inversion de mediana y larga duracion.
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5.1.2 Valor presente neto

El método de evaluacion de proyectos de inversion del Valor Presente Neto (VPN o
NPV, por sus siglas en inglés) es una técnica que se utiliza para determinar la rentabilidad de
un proyecto de inversion. Se basa en la premisa de que el valor actual de los flujos de efectivo
futuros generados por el proyecto debe ser mayor que el costo inicial de la inversion para que
el proyecto sea considerado rentable.

La formula del Valor Presente Neto (VPN) es la siguiente:
VPN = (Férmula de flujos de efectivo descontados) - Inversion Inicial
Donde:

e Formula de flujos de efectivo descontados: es la suma de los flujos de efectivo futuros
generados por el proyecto, descontados al valor presente utilizando una tasa de descuento
apropiada.

¢ Inversion Inicial: es el costo inicial del proyecto.

El proceso de célculo del VPN implica los siguientes pasos:

1. Estimar los flujos de efectivo esperados del proyecto durante un horizonte de
evaluacion determinado.

2. Seleccionar una tasa de descuento adecuada que represente el costo de oportunidad de
invertir en el proyecto.

3. Descontar los flujos de efectivo esperados al valor presente utilizando la tasa de
descuento seleccionada.

4. Sumar los flujos de efectivo descontados y restar la inversion inicial del proyecto.
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5. Si el resultado es positivo, el proyecto es considerado rentable y se recomienda su
implementacion. Si el resultado es negativo, el proyecto no es rentable y se debe
descartar.

El VPN es una herramienta Gtil para evaluar proyectos de inversion porque permite
considerar el valor temporal del dinero y los riesgos asociados con el proyecto. Al comparar el
VPN de varios proyectos, se puede tomar una decision informada sobre cuél es la opcion mas

rentable para invertir los recursos de la empresa.

5.1.3 Tasa Interna de Rendimiento

El método de evaluacion de proyectos de inversion de la Tasa Interna de Rendimiento
(TIR o IRR, por sus siglas en inglés) es una técnica que se utiliza para determinar la tasa de
rendimiento de un proyecto de inversion. Se basa en la premisa de que la tasa de descuento
que iguala el valor presente de los flujos de efectivo futuros generados por el proyecto con el
costo inicial de la inversion es la tasa interna de rendimiento del proyecto.

La formula de la Tasa Interna de Rendimiento (TIR) es la siguiente:

0 = Férmula de flujos de efectivo descontados con TIR

Donde:

Formula de flujos de efectivo descontados con TIR: es la suma de los flujos de efectivo
futuros generados por el proyecto, descontados al valor presente utilizando la tasa interna de

rendimiento.

El proceso de célculo de la TIR implica los siguientes pasos:
1. Estimar los flujos de efectivo esperados del proyecto durante un horizonte de

evaluacion determinado.
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2. Calcular la tasa de descuento que hace que el valor presente neto de los flujos de
efectivo futuros sea igual a cero, utilizando métodos de interpolacion o mediante el uso
de herramientas informaticas especializadas.

3. Si latasa de descuento calculada es mayor que el costo de capital de la empresa, el
proyecto es considerado rentable. Si la tasa de descuento calculada es menor que el
costo de capital, el proyecto no es rentable y se debe descartar.

La TIR es una herramienta Gtil para evaluar proyectos de inversion porgque permite
determinar la tasa de rendimiento que se espera obtener de un proyecto. Al comparar la TIR de
varios proyectos, se puede tomar una decision informada sobre cudl es la opcion mas rentable
para invertir los recursos de la empresa. Ademas, la TIR tiene en cuenta el valor temporal del

dinero y los riesgos asociados con el proyecto.

5.1.4 Tasa de Rendimiento minima atractiva

El método de evaluacién de proyectos de inversion de la Tasa de Rendimiento Minima
Atractiva (TRMA o MARR, por sus siglas en inglés) es una técnica que se utiliza para
determinar la rentabilidad minima requerida de un proyecto de inversion. Se basa en la
premisa de que el proyecto debe generar un rendimiento que supere el costo de capital de la
empresa para ser considerado atractivo.

La férmula de la Tasa de Rendimiento Minima Atractiva (TRMA) es la siguiente:

VPN = (Férmula de flujos de efectivo descontados) - Inversion Inicial TRMA = Tasa de
Descuento.

Donde:
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e Formula de flujos de efectivo descontados: es la suma de los flujos de efectivo futuros
generados por el proyecto, descontados al valor presente utilizando una tasa de
descuento apropiada.

e Inversion Inicial: es el costo inicial del proyecto.

e Tasa de Descuento: es la tasa de rendimiento minima requerida por la empresa para
que el proyecto sea considerado atractivo.

El proceso de célculo de la TRMA implica los siguientes pasos:

1. Estimar los flujos de efectivo esperados del proyecto durante un horizonte de
evaluacion determinado.

2. Seleccionar una tasa de descuento adecuada que represente el costo de capital de la
empresa y que sea coherente con el nivel de riesgo asociado con el proyecto.

3. Descontar los flujos de efectivo esperados al valor presente utilizando la tasa de
descuento seleccionada.

4. Sumar los flujos de efectivo descontados y restar la inversion inicial del proyecto.

5. Si el resultado es mayor o igual a cero, el proyecto es considerado rentable y se
recomienda su implementacion. Si el resultado es negativo, el proyecto no es rentable

y se debe descartar.

La TRMA es una herramienta Util para evaluar proyectos de inversién porque permite
determinar la rentabilidad minima requerida para que un proyecto sea atractivo para la
empresa. Al comparar el VPN de varios proyectos con la TRMA, se puede tomar una decision
informada sobre cudl es la opcién mas rentable para invertir los recursos de la empresa.

Ademas, la TRMA tiene en cuenta el costo de capital y los riesgos asociados con el proyecto.
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5.1.5 Efectos de la inflacidn en la evaluacién del proyecto

La inflacion puede tener varios efectos en un proyecto de inversion, tanto en la fase de
planificacién como en la de ejecucidon. En la fase de planificacion, la inflacion puede afectar la
estimacion de los flujos de efectivo y la tasa de descuento utilizada en los méetodos de
evaluacion de proyectos, mientras que en la fase de ejecucion, la inflacion puede afectar los
costos de los insumos y el precio de los productos finales.

Para determinar el impacto de la inflacion en un proyecto de inversion, es necesario
ajustar los flujos de efectivo y la tasa de descuento por el efecto inflacionario. El ajuste por
inflacion consiste en expresar los flujos de efectivo en términos de poder adquisitivo
constante, es decir, en valores que no se ven afectados por la inflacion. De esta forma, se
puede evaluar la rentabilidad del proyecto en términos reales y tomar decisiones informadas
sobre su viabilidad.

Existen varias formas de ajustar los flujos de efectivo y la tasa de descuento por inflacion,
pero una de las mas comunes es utilizar la tasa de inflacion como tasa de ajuste. Por ejemplo,
si la tasa de inflacion anual es del 5%, se puede ajustar los flujos de efectivo y la tasa de
descuento utilizando esta tasa. De esta manera, se obtienen los flujos de efectivo y la tasa de
descuento en términos reales, lo que permite una evaluacion mas precisa del proyecto.

En resumen, la inflacion puede tener efectos significativos en un proyecto de inversion,
por lo que es importante tener en cuenta su impacto al evaluar la viabilidad del proyecto. Para
ello, es necesario ajustar los flujos de efectivo y la tasa de descuento por el efecto inflacionario
utilizando la tasa de inflacién como tasa de ajuste.

Ejemplo que ilustra el impacto de la inflacion en un proyecto de inversion.
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Suponga que una empresa esta evaluando un proyecto que requiere una inversion inicial
de $100,000 y que se espera que genere flujos de efectivo anuales de $30,000 durante los
préximos cinco afos. La tasa de descuento que se utilizara para evaluar el proyecto es del
10%. Ademas, se espera que la tasa de inflacidn anual sea del 5%.

Sin considerar el efecto de la inflacién, el VValor Presente Neto (VPN) del proyecto se
calcularia de la siguiente manera:

VPN = -100,000 + (30,000 / 1.1) + (30,000 / 1.172) + (30,000 / 1.173) + (30,000 / 1.1°4)
+ (30,000 / 1.175)

VPN = -100,000 + 27,273 + 24,794 + 22,540 + 20,485 + 18,611

VPN = $13,703

Como se puede observar, el VPN del proyecto es positivo, lo que indica que el proyecto
es rentable. Sin embargo, no se ha considerado el efecto de la inflacion en el proyecto.

Para ajustar los flujos de efectivo por el efecto inflacionario, se utilizara la tasa de
inflacién del 5%. Por lo tanto, los flujos de efectivo ajustados en términos reales serian los
siguientes:

Afio 1: $30,000/ (1 + 0.05) = $28,571

Afio 2: $30,000/ (1 + 0.05)"2 = $27,211

Afio 3: $30,000 / (1 + 0.05)"3 = $25,958

Afio 4: $30,000/ (1 + 0.05)"4 = $24,803

Afio 5: $30,000 / (1 + 0.05)"5 = $23,735

Con los flujos de efectivo ajustados por inflacion, se puede calcular el VPN del proyecto
de la siguiente manera:

VPN =-100,000 + (28,571 / 1.1) + (27,211 / 1.172) + (25,958 / 1.1°3) + (24,803 / 1.174)

+(23,735/ 1.175)
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VPN = -100,000 + 26,065 + 23,470 + 21,210 + 19,262 + 17,600

VPN = $8,508

Como se puede observar, el VPN del proyecto ajustado por inflacién es menor que el
VPN sin ajustar, lo que indica que el efecto inflacionario ha reducido la rentabilidad del
proyecto. Por lo tanto, es importante considerar el impacto de la inflacién al evaluar la

viabilidad de un proyecto de inversion.

5.2 Andlisis de sensibilidad de riesgo

El andlisis de sensibilidad de riesgo es una herramienta que se utiliza para evaluar como
los cambios en ciertas variables pueden afectar la rentabilidad de un proyecto de inversion.
Consiste en identificar las variables mas criticas o sensibles que pueden tener un impacto
significativo en los resultados del proyecto y analizar cdmo los cambios en estas variables
pueden afectar los flujos de efectivo y los indicadores de rentabilidad del proyecto.

Por lo tanto, el analisis de sensibilidad de riesgo implica la realizacion de varios
escenarios o simulaciones para evaluar como los cambios en las variables clave afectan los
resultados del proyecto. En este proceso, se pueden identificar los riesgos més importantes del
proyecto y tomar medidas para mitigarlos.

Por ejemplo, en un proyecto de construccion de un edificio, se pueden identificar
variables clave como el costo de los materiales de construccion, el costo de la mano de obra, el
tiempo de construccion y la tasa de ocupacion del edificio una vez finalizado. Se pueden
realizar simulaciones para evaluar cémo los cambios en estas variables afectan los flujos de
efectivo y los indicadores de rentabilidad del proyecto. Si se identifica que un aumento

significativo en el costo de los materiales de construccion puede reducir la rentabilidad del
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proyecto, se pueden tomar medidas para mitigar este riesgo, como buscar proveedores
alternativos o ajustar el plan de construccion para reducir el uso de ciertos materiales costosos.

En resumen, el andlisis de sensibilidad de riesgo es una herramienta valiosa para evaluar
la viabilidad de un proyecto de inversion y para identificar los riesgos mas importantes que
pueden afectar su rentabilidad.

Ejemplo:

Supongamos que una empresa esta evaluando la inversion en un nuevo proyecto que
requiere una inversion inicial de $100,000 y se espera que genere flujos de efectivo de
$20,000 al afio durante los proximos 5 afios. Sin embargo, la empresa reconoce que existen
riesgos asociados con el proyecto y desea realizar un analisis de sensibilidad de riesgo para
evaluar su impacto en la rentabilidad del proyecto.

Para esto, se identifican dos variables clave: el precio de venta del producto y el costo de
los insumos. Se realiza un analisis de sensibilidad de riesgo variando estas dos variables en
diferentes escenarios y se evalla como afectan los flujos de efectivo del proyecto y el
indicador de rentabilidad Valor Presente Neto (VPN).

Los siguientes son algunos resultados del anlisis de sensibilidad de riesgo:

Escenario 1: si el precio de venta del producto disminuye en un 10%, el VPN del proyecto
disminuye en un 15%.

Escenario 2: si el costo de los insumos aumenta en un 20%, el VPN del proyecto
disminuye en un 25%.

Escenario 3: si tanto el precio de venta del producto como el costo de los insumos varian
en el mismo porcentaje, el VPN del proyecto disminuye en un 30%.

Con estos resultados, la empresa puede identificar los riesgos mas importantes del

proyecto y tomar medidas para mitigarlos. Por ejemplo, puede explorar opciones para reducir
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los costos de los insumos o considerar estrategias de fijacion de precios que sean mas
resistentes a la fluctuacion del mercado.

Ejemplo:

Supongamos que una empresa esta evaluando la inversion en un proyecto de expansion de
su linea de productos. EIl proyecto requiere una inversion inicial de $500,000 y se espera que
genere flujos de efectivo de $200,000 al afio durante los proximos 5 afios. La empresa
reconoce que existen riesgos asociados con el proyecto y desea realizar un analisis de
sensibilidad de riesgo para evaluar su impacto en la rentabilidad del proyecto.

Para esto, se identifican dos variables clave: la tasa de descuento y el volumen de ventas.
Se realiza un andlisis de sensibilidad de riesgo variando estas dos variables en diferentes
escenarios y se evalta como afectan los flujos de efectivo del proyecto y el indicador de
rentabilidad Tasa Interna de Rendimiento (TIR).

Los siguientes son algunos resultados del andlisis de sensibilidad de riesgo:

Escenario 1: si la tasa de descuento aumenta en un 2%, la TIR del proyecto disminuye en
un 3%.

Escenario 2: si el volumen de ventas disminuye en un 10%, la TIR del proyecto
disminuye en un 5%.

Escenario 3: si tanto la tasa de descuento como el volumen de ventas varian en el mismo
porcentaje, la TIR del proyecto disminuye en un 7%.

Con estos resultados, la empresa puede identificar los riesgos mas importantes del
proyecto y tomar medidas para mitigarlos. Por ejemplo, puede considerar estrategias para
aumentar el volumen de ventas o buscar opciones de financiamiento con tasas de interés mas

bajas para reducir el impacto de un aumento en la tasa de descuento.
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5.2.1Analisis de costos

El andlisis de costos en un proyecto de inversion es un proceso para identificar, estimar y
evaluar los costos asociados con el proyecto. El objetivo es determinar si el proyecto es
financieramente viable y si los beneficios esperados justifican los costos necesarios.

El andlisis de costos tipicamente incluye los siguientes pasos:

Identificacion de costos: se identifican todos los costos directos e indirectos asociados
con el proyecto, tales como costos de inversién, costos de operacion y mantenimiento, costos
de mano de obra, costos de materiales, costos de transporte y otros costos relevantes.

Estimacidn de costos: se estiman los costos identificados para cada etapa del proyecto,
desde la fase de planificacion hasta la fase de operacion. Se pueden utilizar diferentes técnicas
para la estimacion de costos, como estimacion por analogia, estimacion paramétrica y
estimacion de tres puntos.

Evaluacion de costos: se evalla la viabilidad financiera del proyecto comparando los
costos estimados con los beneficios esperados. Se pueden utilizar diferentes técnicas de
analisis financiero, como el Valor Presente Neto (VPN), la Tasa Interna de Retorno (TIR), el
Periodo de Recuperacion (PR) y el Analisis Costo-Beneficio (ACB).

Gestion de costos: se desarrolla un plan de gestion de costos para el proyecto, que incluye
la asignacién de recursos y la programacion de las actividades del proyecto para mantener los
costos dentro de los limites establecidos.

El analisis de costos es un componente importante del proceso de toma de decisiones en
un proyecto de inversién, ya que permite a los responsables del proyecto identificar y mitigar
los riesgos financieros y tomar decisiones informadas para maximizar la rentabilidad y

minimizar los costos.
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Ejemplo:

Supongamos que una empresa esta evaluando la inversion en la adquisicion de una nueva
maquinaria para su linea de produccion. La maquinaria tiene un costo de $200,000 y se espera
que genere flujos de efectivo anuales de $50,000 durante los proximos 5 afios. Sin embargo, la
empresa necesita realizar un analisis de costos para determinar si la inversién es viable.

Los siguientes son algunos de los costos identificados para el proyecto:

Costo de adquisicion de la maquinaria: $200,000.
Costos de instalacion y configuracion: $10,000.
Costos de entrenamiento de los empleados: $5,000.
Costos de mantenimiento anuales: $8,000.
Costos de energia anuales: $2,000.

Para evaluar la viabilidad financiera del proyecto, la empresa utiliza la técnica del Valor
Presente Neto (VPN). Se asume una tasa de descuento del 10%. Los calculos se muestran a
continuacion:

Flujo de efectivo anual = $50,000

VPN = ($200,000 + $10,000 + $5,000) - ($50,000 / (1 + 10%)"1) - ($50,000/ (1 +
10%)"2) - ($50,000 / (1 + 10%)"3) - ($50,000 / (1 + 10%)"4) - ($50,000 / (1 + 10%)"5)

VPN = $57,532.58

El resultado del VPN es positivo, lo que indica que la inversion en la maquinaria es
financieramente viable y que los beneficios esperados justifican los costos asociados. La
empresa puede proceder con la inversion y desarrollar un plan de gestion de costos para

controlar los costos durante el proyecto.
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5.2.2 Toma de decisiones

La toma de decisiones es el “analisis coste-beneficio, que implica sopesar los costos y
beneficios de una accion o decision en particular. Este enfoque se utiliza cominmente en la
toma de decisiones empresariales y gubernamentales, pero también se puede aplicar a
decisiones personales. Al utilizar un analisis coste-beneficio, se intenta identificar y
cuantificar todos los costos y beneficios relevantes asociados con una accion, y luego se
comparan para determinar si los beneficios superan los costos y, por lo tanto, si la accion es
viable o no.”

El andlisis coste-beneficio es una herramienta util en la toma de decisiones de proyectos
de inversién. Al aplicar este concepto en un proyecto de inversion, se busca comparar los
costos y beneficios asociados con el proyecto en cuestion.

Para realizar un andlisis coste-beneficio de un proyecto de inversion, se deben seguir los
siguientes pasos:

1. Identificar los costos asociados con el proyecto: se deben identificar todos los costos
directos e indirectos asociados con la inversion, incluyendo los costos de capital, los
costos operativos, los costos de mantenimiento y los costos de financiamiento.

2. Identificar los beneficios asociados con el proyecto: se deben identificar todos los
beneficios que se esperan obtener del proyecto, incluyendo los ingresos esperados, los
ahorros de costos, los beneficios sociales y otros beneficios indirectos.

3. Cuantificar los costos y beneficios: se deben cuantificar los costos y beneficios en
términos monetarios. Esto puede requerir el uso de técnicas de evaluacion financiera,
como el analisis de flujo de caja descontado, para estimar los costos y beneficios

futuros.
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4. Comparar los costos y beneficios: se deben comparar los costos y beneficios
cuantificados para determinar si los beneficios superan los costos. Si los beneficios
son mayores que los costos, entonces la inversidn podria ser viable.

5. Evaluar los riesgos y otros factores: se deben tener en cuenta los riesgos y otros
factores que puedan afectar el éxito del proyecto. Esto puede requerir la realizacion de
un analisis de sensibilidad para evaluar cémo los cambios en los supuestos clave

afectaran los resultados del analisis coste-beneficio.

Al utilizar un analisis de coste beneficio en la toma de decisiones de proyectos de
inversion, se pueden tomar decisiones informadas y objetivas sobre si una inversion en

particular es viable o no.

5.2.3Comprar o producir

La decision de comprar o producir es una decision importante en la gestion de
operaciones y la toma de decisiones empresariales. En general, se debe considerar esta
decision cuando una empresa necesita un producto o servicio para su operacion, y puede elegir
entre comprarlo a un proveedor externo o producirlo internamente utilizando sus propios
recursos.

A continuacion, se presentan algunos casos en los que se puede tomar la decision de
comprar o producir:

Costo: la decision de comprar o producir puede depender del costo total de produccion
versus el costo de adquirir el producto o servicio de un proveedor externo. Si el costo de
producir internamente es mayor que el costo de adquirir el producto de un proveedor externo,

entonces podria ser mas beneficioso comprarlo.
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Capacidad: la decisién de comprar o producir también puede depender de la capacidad de
produccién de la empresa. Si la empresa no tiene suficiente capacidad para producir el
producto o servicio internamente, podria ser mas beneficioso comprarlo a un proveedor
externo.

Competencia: si la competencia en el mercado es alta y la empresa necesita reducir
costos para mantener su posicion competitiva, puede ser mas beneficioso comprar el producto
0 servicio de un proveedor externo en lugar de producir internamente.

Experiencia: si la empresa no tiene experiencia en la produccién del producto o servicio,
puede ser mas beneficioso comprarlo a un proveedor externo que tenga experiencia en la
produccién del mismo.

Control: la decision de comprar o producir también puede depender del grado de control
que la empresa desea tener sobre el proceso de produccion. Si la empresa desea tener un
mayor control sobre el proceso de produccion, puede ser mas beneficioso producir
internamente.

En resumen, la decisién de comprar o producir dependera de varios factores, como los
costos, la capacidad de produccion, la competencia, la experiencia y el grado de control
deseado sobre el proceso de produccion. La empresa debe analizar cuidadosamente cada uno

de estos factores antes de tomar una decision final.

5.2.4 Demanda

La demanda es uno de los aspectos clave a evaluar en un proyecto de inversion. La

demanda se refiere a la cantidad de productos o servicios que se espera que los clientes
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adquieran en el mercado. Evaluar la demanda es esencial para determinar si un proyecto de
inversion es viable y para calcular los posibles ingresos que generara.

A continuacion, se presentan algunas consideraciones importantes para evaluar la
demanda en un proyecto de inversion:

Tamarnio del mercado: Es importante evaluar el tamarfio del mercado y la cantidad de
consumidores potenciales. Cuanto mayor sea el tamafio del mercado, mayor sera la demanda
potencial para el producto o servicio.

Competencia: Es necesario analizar a los competidores en el mercado y su participacion
de mercado. Si el mercado esta saturado de competidores, puede ser mas dificil para el
proyecto de inversion obtener una cuota significativa de mercado.

Tendencias del mercado: Es importante evaluar las tendencias del mercado para
determinar si la demanda del producto o servicio es estable, creciente o decreciente. Si la
demanda esta disminuyendo, puede ser una sefial de que el proyecto de inversion no es viable.

Precio: El precio del producto o servicio también puede afectar la demanda. Es necesario
analizar el precio del producto o servicio en relacion con el precio de los competidores y la
disposicion de los clientes a pagar ese precio.

Caracteristicas del producto o servicio: Las caracteristicas del producto o servicio
pueden afectar la demanda. Es necesario evaluar si el producto o servicio cumple con las
necesidades y expectativas de los consumidores y si tiene alguna caracteristica Unica que lo

diferencie de la competencia.

En resumen, evaluar la demanda es esencial para determinar la viabilidad de un proyecto

de inversion y estimar los posibles ingresos que generara. Es importante considerar el tamarfio
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del mercado, la competencia, las tendencias del mercado, el precio y las caracteristicas del

producto o servicio para evaluar adecuadamente la demanda.

5.3 Evaluacién de fuentes de financiamiento

Las fuentes de financiamiento para un proyecto de inversion se refieren a las distintas
opciones disponibles para obtener los recursos financieros necesarios para llevar a cabo el
proyecto. Estas fuentes pueden ser internas o externas y se clasifican segun su naturaleza y
origen. A continuacion, se presentan las principales fuentes de financiamiento para un
proyecto de inversion:

Recursos propios: Se refiere a los fondos que la empresa aporta para financiar el
proyecto. Estos pueden ser generados a partir de las utilidades de la empresa, la venta de
activos o la inyeccion de capital por parte de los accionistas.

Financiamiento bancario: Los bancos ofrecen distintos productos financieros para
financiar proyectos de inversion, como préstamos a corto o largo plazo, créditos comerciales,
descuentos de letras y factoring, entre otros.

Financiamiento de proveedores: Algunos proveedores pueden ofrecer crédito a la
empresa para la adquisicion de materiales o productos, lo que puede ser una fuente de
financiamiento para el proyecto.

Financiamiento de clientes: Los clientes pueden adelantar pagos o realizar pagos
anticipados para la adquisicion de productos o servicios, lo que puede ser una fuente de

financiamiento para el proyecto.
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Inversionistas: Los inversionistas pueden aportar capital al proyecto a cambio de una
participacion en la empresa o en el proyecto mismo. Estos pueden ser angeles inversionistas,
fondos de inversion, entre otros.

Financiamiento publico: El Estado puede ofrecer distintas opciones de financiamiento
para proyectos de inversion, como programas de crédito, subsidios, incentivos fiscales, entre
otros.

Es importante evaluar cuidadosamente cada una de estas opciones para determinar cuél es
la més adecuada para financiar el proyecto. Cada fuente de financiamiento tiene distintas
caracteristicas y condiciones que deben ser analizadas para determinar la que mejor se adapte
a las necesidades del proyecto.

Para evaluar cuidadosamente cada una de las opciones de financiamiento, es importante
considerar los siguientes criterios:

Costo financiero: El costo financiero es uno de los aspectos mas importantes a evaluar al
seleccionar una fuente de financiamiento. Se deben comparar las tasas de interés, comisiones y
otros cargos que cada opcion de financiamiento conlleva. Es necesario evaluar el costo
financiero total y no solo la tasa de interés, ya que otros costos pueden aumentar
significativamente el costo total del financiamiento.

Plazo de pago: El plazo de pago se refiere al tiempo que se tiene para pagar el
financiamiento. Es importante evaluar la capacidad de la empresa para cumplir con los plazos
de pago y elegir la opcidn de financiamiento que mejor se adapte a las necesidades de la
empresa.

Flexibilidad: Es importante considerar la flexibilidad que ofrece cada opcion de
financiamiento. Algunos préstamos pueden tener restricciones o limitaciones en cuanto al uso

de los fondos o en la forma en que se deben pagar las cuotas.
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Garantias y avales: Algunas opciones de financiamiento pueden requerir garantias o
avales para asegurar el pago del financiamiento. Es importante evaluar la capacidad de la
empresa para proporcionar estas garantias y avales, asi como los costos asociados con su
obtencion.

Impacto en la estructura de capital: Cada opcién de financiamiento puede tener un
impacto diferente en la estructura de capital de la empresa. Es necesario evaluar como la
obtencidn de financiamiento afectara la solvencia y la capacidad de la empresa para cumplir
con sus obligaciones financieras a largo plazo.

Condiciones del mercado: Las condiciones del mercado pueden afectar la disponibilidad
y el costo de cada opcion de financiamiento. Es necesario evaluar las condiciones del mercado
y elegir la opcion de financiamiento que mejor se adapte a las necesidades de la empresa en
funcion de las condiciones del mercado.

En resumen, evaluar cuidadosamente cada una de las opciones de financiamiento implica
considerar aspectos como el costo financiero, el plazo de pago, la flexibilidad, las garantias y
avales, el impacto en la estructura de capital y las condiciones del mercado. Tomar una
decisién informada basada en estos criterios puede ayudar a la empresa a obtener el
financiamiento adecuado para su proyecto de inversion.

Ejemplo de evaluacion de fuentes de financiamiento:

Supongamos que una empresa estd evaluando diferentes opciones de financiamiento para
un proyecto de inversién que requiere una inversion inicial de $100,000. Las opciones que se
estan considerando son:

Recursos propios: La empresa puede aportar el 50% de los fondos necesarios para el

proyecto de sus propios recursos, lo que representa una inversion de $50,000.
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Financiamiento bancario: El banco ofrece un préstamo a 5 afios con una tasa de interés
del 10% anual y una comision del 2% sobre el monto del préstamo. En este caso, el costo
financiero total se calcula como sigue:

Costo financiero total = (Monto del préstamo x Tasa de interés) + Comision

Costo financiero total = ($50,000 x 0.10) + ($50,000 x 0.02)

Costo financiero total = $5,000 + $1,000

Costo financiero total = $6,000

El costo financiero total del préstamo seria de $6,000.

Financiamiento de proveedores: El proveedor ofrece un crédito de 60 dias para el pago de
los materiales, lo que permite a la empresa postergar el pago de los materiales durante ese
tiempo.

Financiamiento de clientes: Los clientes adelantan el 50% del pago por los productos y el
restante 50% se paga a 30 dias después de la entrega.

Inversionistas: Un grupo de inversionistas ofrece aportar $50,000 a cambio de una
participacion del 20% en el proyecto.

Para evaluar cada una de estas opciones, se deben considerar los criterios mencionados
anteriormente. Por ejemplo, si se considera el costo financiero total, se puede ver que el
préstamo bancario tiene el costo financiero total mas alto de las opciones disponibles. Si se
evalua la flexibilidad, el financiamiento de proveedores y el financiamiento de clientes ofrecen
flexibilidad en el plazo de pago, mientras que la opcion de inversion implica una dilucién del
control de la empresa.

Un ejemplo mas de evaluacion de las fuentes de financiamiento:

Supongamos que una empresa esta considerando financiar un proyecto de inversion de

$500,000 y tiene las siguientes opciones de financiamiento:
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Emision de bonos: La empresa puede emitir bonos a un plazo de 5 afios con una tasa de
interés anual del 8%. La emision de los bonos tiene un costo del 2% del monto total emitido.

Capital de riesgo: Un grupo de inversores de capital de riesgo ofrece financiamiento de
$200,000 a cambio de una participacion del 25% en el proyecto.

Financiamiento de proveedores: El proveedor ofrece un crédito de 90 dias para el pago
de los materiales, lo que permite a la empresa postergar el pago de los materiales durante ese
tiempo.

Préstamo bancario: El banco ofrece un préstamo a 3 afios con una tasa de interés anual
del 12%. La comision por el préstamo es del 3% del monto total del préstamo.

Para evaluar cada opcion, la empresa debe considerar varios criterios, como el costo
financiero total, la flexibilidad, la dilucion del control y el plazo de pago. Por ejemplo:

Costo financiero total: Si la empresa decide emitir bonos, el costo financiero total seria
de:

Costo financiero total = (Monto del bono x Tasa de interés) + Comision

Costo financiero total = ($500,000 x 0.08) + ($500,000 x 0.02)

Costo financiero total = $40,000 + $10,000

Costo financiero total = $50,000

Flexibilidad: Si la empresa decide utilizar el financiamiento de proveedores, tendra un
plazo de pago de 90 dias para pagar los materiales, lo que le permitird tener un mayor margen
de maniobra en su flujo de caja.

Dilucion del control: Si la empresa decide utilizar capital de riesgo, tendrd que compartir
el control del proyecto con los inversores.

En Gltima instancia, la empresa debe evaluar cuidadosamente cada opcion y elegir la que

mejor se adapte a sus necesidades financieras y objetivos a largo plazo.
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Complementos educacionales:

1. Recursos electrénicos de apoyo.

Presentacion en Power Point “Unidad 6. Evaluacion del proyecto”
Videos en YouTube:

https://voutu.be/KP9O8IMNOIM?si=FZVbGZoeYBGeT0 b

https://youtu.be/gmttXoLfS1c?si=vatZN8PgG5jY 70PK

https://youtu.be/uXcMnoWDjs8?si=kUbe6zKBEVN5Q9i6
2. Aplicacion de los temas desarrollados. Con los estados financieros y flujos de
efectivo del proyecto de inversion evaluar mediante los métodos si el proyecto se

acepta o se rechaza.

3. Ejercicios de flujo de efectivo, Tasa Interna de Rendimiento (TIR), Valor Presente

Neto (VPN) para la toma de decisiones.
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6 CASO PRACTICO

6.1Proyecto

En esta unidad el estudiante entregara un proyecto ejecutivo con la elaboracion de una
serie de actividades que se deberén ir desarrollando a lo largo del semestre. En cada unidad
tematica entregara un avance de cada uno de los capitulos que integran el proyecto de
inversion. Los capitulos que integran el caso practico son los siguientes:

Capitulo 1. Naturaleza del proyecto.

Capitulo 2. Estudio de Mercado.

Capitulo 3. Estudio técnico.

Capitulo 4. Estudio financiero.

Capitulo 5. Evaluacion del proyecto.

Capitulo 6. Plan de trabajo.

Para el desarrollo de las actividades se propone como guia el libro “El emprendedor de
éxito”, del autor Rafael Alcaraz Rodriguez, Editorial Mc Graw Hill, Cuarta edicion.

Capitulo 1. Naturaleza del proyecto.

En este capitulo el estudiante establece y define qué es su negocio, es decir, define la
esencia del mismo, cuales son los objetivos de crearlo, cual es la mision que persigue y por
qué se considera justificable desarrollarlo.

La primer actividad consiste en realizar una lluvia de ideas para determinar el producto o
servicio del proyecto de inversion. Se sugiere formar equipos de trabajo colaborativos para
que desarrollen el proyecto de inversion. Se aconseja que cada integrante del equipo aporte

por lo menos dos ideas del producto o servicio para el proyecto de inversion.
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Proceso creativo para determinar el producto o servicio del proyecto.
Lleve a cabo una lluvia de ideas para determinar el producto o servicio y llenes el cuadro
siguiente.

TABLA 6. Lluvia de ideas para determinar el producto o servicio
Producto o servicio Caracteristicas Necesidades o problema

gue satisface

© 00 N oo o B~ W N P
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o

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Una vez generadas las ideas, es necesario evaluarlas con la finalidad de seleccionar la
mejor de ellas. En el siguiente cuadro realice la evaluacién de las ideas y seleccione cinco
cdmo maximo. Los criterios que se mencionan son sugeridos, el equipo puede utilizar otros. El
nivel de puntuacion que se recomienda es de 1 a 5, donde 5 indica que cumple méas
satisfactoriamente con el criterio evaluado.

TABLA 7. Evaluacion de las ideas

Criterios / Nivel de Mercado Conocimiento Requerimiento Total
Ideas innovacion potencial técnico de capital

1

2

3
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9
10

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Después de realizar la evaluacion de las ideas, en caso de que tengan una evaluacién muy
semejante, es adecuado realizar un segundo analisis con criterios diferentes, es decir, efectuar
una segunda evaluacion, con el cuadro que se propone a continuacion. Los criterios son
sugeridos, puede utilizar otros.

TABLA 8. Segunda evaluacion de las ideas

Criterios / Ideas Barreras de Disponibilidad Costo del Total
entrada de materia prima producto

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
Cuando ha sido seleccionada una idea, la que con la evaluacion resulto con la mayor
puntuacion, lo que procede es definir con mas detalle en qué consiste, cOmo se producira,

cdmo sera su prsentacion, qué tipo de etiqueta llevara, como se hara llegar al consumidor, etc.
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La idea seleccionada debe describirse lo mas explicitamente posible, para lo cual debera
llenarse el siguiente cuadro:

TABLA 9. Descripcion de la idea seleccionada
Nombre de la idea seleccionada

Describa la idea seleccionada lo més explicitamente posible:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Justificacion del proyecto.

Después de haber seleccionado una idea, el siguiente paso consiste en justificar la
importacia del proyecto, explicar la necesidad o carencia que satisface, 0 en su caso, el
problema concreto que resuelve. En el cuadro siguiente redacte brevemente la necesidad que
satisface o el problema concreto que resuelve el proyecto.

TABLA 10. Nombre de la idea seleccionada
Nombre de la idea seleccionada

Sefiale la justificacion del proyecto y describa detalladamente la necesidad que éste
satisface o el problema que resuelve:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Propuesta de valor.

Una vez definida la idea del producto o servicio que se ofrecera con el proyecto, el paso
siguiente es redactar la propuesta de valor, especificando con detalle qué diferenciara al
producto o servicio a los de la competencia; describir los aspectos que haran que el
consumidor lo prefiera, como pueden ser, el precio, calidad, servicio posventa, utilidad y

cualquier otro atributo al que el potencial cliente le conceda valor.
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TABLA 11. Propuesta de valor del producto o servicio
Nombre de la idea seleccionada

Sefiale a detalle la propuesta de valor del producto o servicio con el que su proyecto
iniciara operaciones. Incluya todos los aspectos recomendados:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Nombre de la empresa.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, el nombre con el que se distinguira el proyecto es muy
importante, ya que representa su carta de presentacion, es decir, representa su sello distintivo.
El nombre de la empresa debe ser, entre otras cosas:

Descriptivo. La denominacion, por si misma, debe reflejar el giro de la empresa y/o sus
caracteristicas distintivas de especializacion.

Original. La ley establece que el nombre de una empresa debe ser nuevo (que no exista
ya en el mercado) y se puede constituir por cualquier signo o simbolo, palabra o palabras
coma figura, forma geomeétrica o tridimensional, o bien o el nombre propio de una persona.

Atractivo. Debe ser llamativo y facil de recordar; visible, esto es, que esté bien
identificado en el lenguaje verbal comun, para facilitar su aceptacién y memorizacion.

Claro y simple. Que se escriba como Se pronuncia y viceversa.

Significativo. Que se pueda asociar con formas o significados positivos; por ejemplo,
“excellence” o “excelentia”, reflejan su significado: excelencia, lo cual se asocia con cosas
muy bien hechas, con clase, etcétera.

Agradable. Una caracteristica muy importante es que el nombre sea agradable, de buen
gusto; que no implique dobles sentidos o términos vulgares, ya que esto provoca rechazo

inmediato en el consumidor, aun cuando en un principio pudiera parecer gracioso.
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Para seleccionar el nombre de la empresa o proyecto, se realizara el procedimiento de
generacion de ideas y la evaluacion de las mismas. Evaluar de 1 a 5, donde 5 implica que
cumple mas satisfactoriamente con el criterio evaluado. Utilizar el cuadro que se muestra a

continuacion:

TABLA 12. Generacion de ideas para el nombre de la empresa o proyecto

Atributo | Descriptivo | Original | Atractivo | Claro | Significativo | Agradable | Total
Norgbre

1

2

3

4

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Después de haber evaluado y seleccionado el nombre de la empresa (proyecto), llenar el

cuadro siguiente:

TABLA 13. Nombre de la empresa o proyecto
Escriba el nombre seleccionado para la empresa (proyecto)

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Tipo de empresa (giro)
En este cuadro se redactar la actividad a la que se dedicara la empresa. De acuerdo con la

Secretaria de Economia existen tres giros en los que se clasifican las empresas: comercial,

industrial y servicios.
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TABLA 14. Giro de la empresa o proyecto
Nombre de la empresa (proyecto)

Mencione en qué giro se ubica su empresa:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Ubicacion y tamarfio de la empresa (proyecto).

La ubicacion de la empresa es importante ya que determina el éxito de la misma. El
tamafio de la empresa se obtiene de acuerdo con la clasificacion de la Secretaria de Economia.
En el cuadro siguiente se muestra la clasificacion de empresas por tamafio.

TABLA 15. Clasificacién de tamafio de la Secretaria de Economia

Sector Tamarnio de la empresa NUum. de empleados
Micro 1-30
Pequefa 31-100
Industria Mediana 101-500
Grande Mas de 500
Micro 1-5
Pequefia 6-20
Comercio Mediana 21-100
Grande Mas de 100
Micro 1-20
Pequefia 21-50
Servicios Mediana 51-100
Grande Mas de 100

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
En el cuadro siguiente describir el tamafio de la empresa o proyecto, indicando si es
micro, pequefia 0 mediana, y el nimero de trabajadors con los que iniciara operaciones; asi

como el domicilio en el que ubicara, como son: calle, nimero, colonia, municipio, estado y

cddigo postal.
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TABLA 16. Ubicacion y tamafio de la empresa o proyecto
Tipo de empresa (proyecto) y ubicacion

Sefiale la ubicacion y tamafio esperados para su empresa.
Tamario:
Ubicacion:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Analisis FODA

Seglin Rafael Alcaraz Rodriguez, el “analisis FODA es una herramienta que el
emprendedor puede utilizar para valorar la viabilidad actual y futura de un proyecto, es decir,
es un diagndstico que facilita la toma de decisiones.”

FODA es el acronimo que proviene de Fortalezas, Opertunidades, Debilidades y
Amenazas. Las fortalezas son todos los aspectos con que cuenta una empresa y que la coloca
por encima de otras. Debilidades son todas las areas de oportunidad para mejorar o
complementar. Oportunidades son todos los aspectos favorables para tu empresa. Amenazas
son los aspectos que atentan o que pueden ir en contra del desarrollo de una empresa.

A continuacion, se presenta el cuadro para realizar el analisis FODA de la empresa o
proyecto.

TABLA 17. Andlisis FODA de la empresa 0 proyecto
Positivas Negativas

Oportunidades Amenazas

Fortalezas Debilidades

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Misién de la empresa o proyecto.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, la “mision de una empesa es su razon de ser, es el
propdsito o motivo por el cual existe y, por tanto, da sentido y guia sus actividades.” La
mision responde a tres preguntas como son:

¢Qué? Se refiere a responder qué necesidad o problema resuelve.

¢Quién? Describir a los clientes que se pretende atender.

¢Como? Detallar la forma en que seré satisfecha la necesidad prevista como oportunidad.

En el cuadro siguiente escriba la mision de su empresa o proyecto, es importante que
contenga el qué, el como y el quién.

TABLA 18. Mision de la empresa o proyecto
Mision de la empresa (proyecto)

Escriba la mision de su empresa.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Vision de la empresa o proyecto.

Segln Rafael Alcaraz Rodriguez, la “vision es una declaracion que ayuda al emprendedor
a seguir el rumbo al que se dirige a largo plazo... La palabra vision viene del latin “visto”,
entonces la vision es la accion de ver el futuro, la mayoria de las nuevas empresas utilizan
lapsos de entre 5 y 10 afios de tiempo para alcanzar su vision.”

Para establecer la vision se recomienda responder las siguientes preguntas:

¢Como sera mi empresa en unos afios?

¢Como quiero que mi empresa sea reconocida por los clientes?

¢Qué ofrece esta empresa a los clientes, proveedores y sociedad?
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¢Hasta dénde quiero llegar con esta empresa?

¢Cuales son los valors y principios que rigen las operaciones de esta empresa?

Una vez definidas y consensadas con el equipo de trabajo las respuestas a las anteriores
interrogantes, en el cuadro siguiente escriba la visién de su empresa o proyecto.

TABLA 19. Visién de la empresa o proyecto
Vision de la empresa (proyecto)

Escriba la vision de su empresa.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Objetivos de la empresa a corto, mediano y largo plazo.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, los objetivos “son los puntos intermedios de la mision.
Son los deseos que se convierten en metas y compromisos especificos, claros y ubicados en el
tiempo.”

Los objetivos deben redactarse en funcion del tiempo en que se pretenden cumplir, es
decir, a corto plazo (6 meses a 1 afio), mediano plazo (1 a 5 afios) y a largo plazo (mas de 5
anos).

Se recomienda iniciar la redaccion con un verbo en infinitivo, por ejemplo: elaborar,
distribuir, alcanzar, consolidar, etc. Deben contener en su redaccion los siguientes rasgos o
peculiaridades:

Ser alcanzables en el plazo fijado.

Proporcionar lineas de accidn especificas (actividades).

Ser medibles (cuantificables)

Ser claros y entendibles.
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A continuacion proceda a escribir los objetivos de la empresa (proyecto) a corto, mediano
y largo plazo.

TABLA 20. Objetivos de la empresa o proyecto
Tiempo Objetivos

Corto plazo
Mediano plazo
Largo plazo

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Ventajas y distingos competitivos.

Seglin Rafael Alcaraz Rodriguez, las ventajas comepetitivas son “peculiaridades del
producto y/o servicio que lo hacen especial, lo cual garantiza su aceptacion en el mercado; por
lo general estas caracteristicas son aspectos que hacen Unicos a los productos y/o servicios de
la empresa, en comparacion con otros ya existentes en el mercado.”

Por su parte los distingos competitivos son “aspectos que forman parte de la estrategia de
la empresa, que le dan imagen a la misma y que inclinarian, en un momento dado, las
preferencias del consumidor por los productos y/o servicios de la empresa que los presenta;
normalmente son elementos comunes que existen ya en el mercado, pero a los que se les dara
atencion especial, para que la empresa se distinga por poseerlos.”

En el cuadro siguiente escriba las ventajas y distingos competitivos de su empresa o
proyecto.

TABLA 21. Ventajas y distingos competitivos
Ventajas competitivas:

Distingos competitivos:
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Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Andlisis de la industria o sector.

En este punto del proyecto se requiere hacer una breve investigacion de las condiciones y
tendencias actuales de la industria o sector en las paginas de INEGI, de la Secretaria de
Economia (SE) y en revistas especializadas. Pot ejemplo: el crecimiento en las ventas en los
altimos cinco afos, su proyeccién para los préximos dos o tres afios, ubicar los principales
riesgos y oportunidades que la industria o sector ofrece. Es importante citar las fuentes de
donde fue obtenida la informacion.

En el cuadro siguiente escriba los resultados del analisis de la industria en que esta
ubicada su empresa o proyecto.

TABLA 22. Analisis de la industria o sector
Indique los resultados del analisis de la industria en que su ubica su empresa (proyecto).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Productos y/o servicios de la empresa.

En esta actividad es necesario decribir con claridad los productos y/o servicios que la
futura empresa ofrecerd al mercado. Se trata de hacer visibles las caracteristicas distintivas
mas importantes que poseen. Se recomienda proprocionar una idea clara del producto o
servicio.

TABLA 23. Descripcion del producto o servicio
Descripcion del producto y/o servicio que se ofrecera.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Calificaciones para entrar al area.
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Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “es muy importante que antes de iniciar cualquier
proyecto, cuente con la capacitacion y experiencia necesarias para visualizar, de manera real,
las ventajas y problemas que se pudieran presentar a coma por lo que basicamente esta seccion
intenta justificar los elementos que califican al desarrollador del proyecto para llevarlo a cabo.

Escriba en el siguiente cuadro las calificaciones del emprendedor, las caracteristicas, las
habilidades, que le van a facilitar el desarrollo del proyecto.

TABLA 24. Calificaciones del emprendedor
Describa las calificaciones del emprendedor para entrar al area.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Apoyos.

En esta seccidn se deberan detallar los apoyos y asesorias que se tendran en algunas de las
siguientes areas:

e Area legal (fiscal, laboral, etc.)
e Area de produccion.
e Area de mercados.

e Area administrativa.

En el cuadro siguiente escriba los apoyos con los que contara para el desarrollo del
proyecto, es decir, los apoyos basicos.

TABLA 25. Apoyos basicos para la empresa o proyecto
Escriba cuales son los apoyos basicos para su empresa.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Con todas las actividades de este capitulo se completa la parte uno del proyecto

denominada “Naturaleza del proyecto.” Se recomienda realizar un checklist de cada uno de los

cuadros realizados, como se propone a continuacion.

TABLA 26. Hoja de verificacion del capitulo 1

Elemento

Se incluye
(siono)

Informacion
clara (si 0 no)

Informacion
completa (si 0 no)

1.1 Introduccién

1.2 Proceso creativo

1.3 Justificacion de la empresa

1.4 Propuesta de valor

1.5 Nombre de la empresa

1.6 Descripcion de la empresa

1.7 Andlisis FODA

1.8 Mision de la empresa

1.9 Vision de la empresa

1.10 Objetivos de la empresa

1.11 Ventas y distingos competitivos

1.12 Analisis de la industria

1.13 Productos y/o servicios

1.14 Calificaciones para entrar al area

1.15 Apoyos

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Capitulo 2. Estudio de Mercado.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “El marketing se encarga del proceso de planear las

actividades de la empresa en relacién con el precio, la promocién, la distribucién y la venta de

bienes y servicios que ofrece, asi como de la definicién del producto o servicio con base en las

preferencias del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre empresa y

consumidor) que satisfaga los objetivos de los clientes y de la propia organizacion.”

Objetivos del marketing
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En este apartado es necesario describir lo que se desea lograr con el producto o servicio en
cuestion de ventas, distribucion y posicionamiento en el mercado. Es importante tomar en
cuenta el area o segmento de mercado en el que se pretende incursionar, es decir, nivel local:
colonia, distrito, delegacion, etc.; nivel nacional: estados, regiones, etc.; nivel internacional:
exportacion regional, mundial, etc., asi mismo definir los plazos en los que se piensa lograr los
objetivos.

Para definir los objetivos de su empresa o proyecto recuerde que deben incluir el qué,
cuénto y cuando, para ello, llene el siguiente cuadro:

TABLA 27. Objetivos del marketing
Corto plazo

Mediano plazo

Largo plazo

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Investigacion de mercado

Es pertinente conocer el mercado y sus necesidades para buscar satisfacerlas, por ello la
investigacion de mercado es una herramienta valiosa en la busqueda de la informacion
correspondiente.

Tamafio de mercado

El siguiente paso en la elaboracion del proyecto de inversion consiste en buscar en fuentes
de informacion confiables, cuéntos clientes posibles puede tener la empresa, donde estan y
quiénes son; para esto es necesario definir algunos datos de los futuros clientes, como son:
eda, sexo, estado civil, ingreso mensual, etc. Lo que se conoce como el segmento de mercado

donde se establcera la empresa.
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Escriba a continuacion el segmento de mercado en el que pretende incursionar su empresa
0 proyecto, asi como sus caracteristicas principales.

TABLA 28. Caracteristicas del mercado o segmento de mercado
Segmento de
mercado

Caracteristicas del
mercado o segmento

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Consumo aparente

Después de haber definido el segmento de mercado, hay que establecer el consumo
aparente que se espera de ese segmento; para ello hay que calcular el nimero de clientes
potenciales, asi como el consumo que se espera realicen del producto o servicio a ofrecer, en
funcidn de su habitos de compra.

Con base en el texto guia y en la investigacion de mercado realizada, estime el consumo
aparente del producto o servicio y complete el siguiente cuadro:

TABLA 29. Consumo aparente del producto o servicio
El nimero de
clientes potenciales
es de:
El consumo unitario
aparente por cliente
es de:
El consumo mensual
aparente del
mercado es de:
Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Demanda potencial
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Una vez determinado el calculo del consumo aparente del mercado, lo que sigue es
determinar el consumo potencial del producto o servicio de la empresa o proyecto, esto es,
proyectar el crecimiento promedio del mercado en el corto, mediano y largo plazos.

Proceda a completar el cuadro siguiente indicando la demanda potencial del producto o
servicio de su empresa o0 proyecto.

TABLA 30. Objetivos de la demanda potencial
Corto plazo

Mediano plazo

Largo plazo

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Participacion de la competencia en el mercado

Es importante identificar a los principales competidores, el area geografica que cubreny
la principal ventaja que les ha permitido permanecer en el mercado, asi como las acciones que
la empresa o proyecto realizara para posicionarse y ganar mercado.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “Una empresa debe conocer a sus competidores para
determinar cudles seran las estrategias a seguir para posicionarse en el mercado.”

Complete el siguiente cuadro para el estudio de la competencia de su producto o servicio:

TABLA 31. Estudio de la competencia
Nombre del Ubicacion Principal ventaja Acciones para

competidor posicionarse

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Estudio de mercado
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Seglin Rafael Alcaraz Rodriguez, “El estudio de mercado es el medio para recopilar,
registrar y analizar datos en relacion con el mercado especifico al cual le empresa ofrece sus
productos o servicios.”

Objetivo del estudio de mercado

Se recomienda hacer un estudio de mercado a través de una encuesta o entrevista, para
conocer la opinidn sobre el producto o servicio, precio que esta dispuesto a pagar, periodicidad
o frecuencia con el lo que consumira o pagara, etc. Lo anterior permitira tomar decisiones
relacionadas con el precio, presentacion y distribucion del producto o servicio.

Para completar el siguiente cuadro es preciso definir de acuerdo con el cliente el producto
0 servicio que ofrecera su empresa 0 proyecto:

TABLA 32. Definicién de acuerdo con el cliente
Satisfaccion de

una necedidad
Satisfaccion de
un deseo
Solucién de un
problema
Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Para estar en condiciones de preparar una entrevista 0 una encuesta para realizar el estudio
de mercado es importante determinar la informacion que requiere la empresa o proyecto de
parte de los clientes.

Con apoyo del texto guia propuesto complete el siguiente cuadro:

TABLA 33. Informacién que se requiere conocer de los clientes
Escriba la informacion que le gustaria conocer acerca de sus clientes respecto a la opinién
que tienen de su producto o servicio.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Encuesta tipo
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La entrevista 0 encuesta de mercado que se va utilizar para obtener informacion de los
clientes debe ser cuidadosamente planeada. Es importante que las preguntas que se formulen
sean claras, concretas, que no impliquen célculos complicados, que sean breves y arrojen la
informacidn que se busca.

Después de tener claro qué es lo que se desea conocer de los clientes, elabore un
cuestionario que incluya todos los aspectos mencionados en el cuadro anterior.

TABLA 34. Formato de cuestionario (encuesta tipo)
Presentacion

Preguntas:

1

2

3

Despedida

Fuente: Alcaraz Rguez, F. EI emprendedor de éxito (2011)

Aplicacion de la encuesta

Después de haber disefiado el instrumento de recoleccion de datos, lo que sigue es aplicar
un prueba para confirmar que las preguntas estan correctamente formuladas y no generan
confusion. Después de hacer las correcciones y ajustes que procedan, hay que determinar
cdémo, donde, cuando y quién la aplicara.

Tomando como ejemplo el texto guia que se propone para el desarrollo del proyecto,

determinar la forma en que su empresa aplicara la encuesta. Complete el siguiente cuadro:
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TABLA 35. Forma en que se obtendra la informacidn del estudio de mercado

de la muestra, etc.

Determine la forma en que obtendré la informacion (entrevistas personales, por teléfono,
por correo, por internet, etc) como, cuando, donde y quién aplicara la encuesta, el tamafio

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Resultados obtenidos

Después de haber aplicado la encuesta y obtenido la informacién requerida, hay que

tabularla y referenciarla a la poblacion total de clientes potenciales para obtener conclusiones

veraces y confiables respecto a la actividad de mercado del producto o servicio de la empresa

0 proyecto, asi como de la informacion relativa a las preferencias de los posibles

consumidores.

Se recomienda utilizar una hoja de Excel para tabular e interpretar la informacion

obtenida. Realice el llenado del cuadro que se presenta a continuacion.

TABLA 36. Tabulacion de los resultados obtenidos

Pregunta

Opcion

NUm. Respuestas

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Conclusiones del estudio de mercado

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “La conclusion del estudio de mercado es la

interpretacion de los datos obtenidos, proyectada a condiciones potenciales de desarrollo de la
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empresa para obtener una imagen lo mas clara posible de las ventas que la empresa lograra, el
sistema de comercializacion o plan de ventas adecuado y la mezcla de marketing ideal para
realizar el plan.”

Escriba las conclusiones obtenidas en el estudio de mercado. Puede utilizar como ejemplo
el texto guia propuesto para la elaboracion del proyecto.

TABLA 37. Conclusiones del estudio de mercado
Escriba las conclusiones del estudio de mercado realizado por la empresa o proyecto.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Distribucion y punto de venta

Después de tener claro las necesidades del cliente o consumidor y desarrollar un producto
0 servicio que las satisfaga, es necesario determinar cdbmo hacerle llegar los productos o
servicios al mercado. Para esto hay que elegir y determinar las rutas a través de las cuales de
forma eficiente se transportara el producto o se llevara el servicio hasta el consumidor.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, existen cuatro canales de distribucion:

TABLA 38. Canales de distribucion para productos

Productor Consumidor final
Productor Agente Consumidor final
Productor Distribuidor Consumidor final
Productor Agente Distribuidor Consumidor final

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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TABLA 39. Canales de distribucion para bienes de consumo:

Productor Consumidor final
Productor Mayorista Consumidor final
Productor Mayorista Minorista Consumidor final
Productor Minorista Consumidor final

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Menciona Alcaraz que hay que tener cuidado al elegir el canal de distribucion, que se
deben tomar en cuenta los siguientes aspectos:
a) Costo de distribucién del producto.
b) Control que pueda tener sobre politicas de precio, promocién al consumidor final y
calidad del producto con base en los deseos del cliente.
c) Conveniencia para el consumidor del punto final de venta (por cercania, preferencia de
compra en cierto tipo de tiendas, etc.).

d) Capacidad de la empresa para distribuir el producto.

El siguiente paso consiste en explicar de forma breve como se hara llegar el producto o
servicio al cliente, para que sean satisfechas sus necesidades o deseos.

TABLA 40. Sistema de distribucion del producto o servicio
Mencione cual seria el sistema de distribucion més adecuado para su empresa e indique
por qué. Haga un pequefo disefio de este proceso, indique quién llevara a cabo cada paso
de la cadena de distribucion.
Sistema de distribucion.

¢Por qué selecciono este sistema?
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Disefio del proceso.

Responsable de cada paso de la cadena de distribucion.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Promocidn del producto o servicio.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, no es lo mismo promocion que publicidad. Promocion
es “el acto de informacion, persuasion y comunicacién, que incluye varios aspectos como la
publicidad, la promocion de ventas, las marcas e, indirectamente, las etiquetas y el empaque.”
Mientras que la publicidad son “acciones que hacen llegar un mensaje al mercado meta; el
objetivo es impactar directamente al cliente para que compre un producto, lo que incrementa
las ventas.”

Publicidad

Existen diversos medios para hacer llegar la informacion sobre los productos o servicios
que la empresa ofrece a los clientes potenciales, entre ellos tenemos:

Periddicos. Cubren con su circulacion un territorio geogréafico seleccionado (parte de una
ciudad, una ciudad completa, varias poblaciones vecinas o un numero de regiones adyacentes).
Ademas, los anuncios en este medio llegan a personas de préacticamente todos los estratos
economicos.

Radio. Es accesible a todo lo largo y ancho de los paises (la mayoria de los hogares y de

los vehiculos de transporte poseen radios). Por lo tanto coma la radio ofrece la oportunidad de
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una exposicion masiva de los mensajes publicitarios. Este medio también puede dirigirse a un
mercado particular, en un poblado o ciudad especifica a partir de la seleccion adecuada del
mensaje y de la estacion.

Volantes. Son distribuidos por los duefios 0 empleados de la empresa, de puerta en
puerta, en colonias o en puntos de reunion del segmento de mercado seleccionado, etcétera; su
impacto puede ser muy fuerte, siempre y cuando se cuide el contenido y la presentacion.

Redes sociales. Muy utilizadas en la actualidad por la mayoria de las personas, entre
ellas: Facebook, Instagram, Twitter, WhatsApp, Telegram, etcétera.

Television. Medio de comunicacion masiva que llega a un gran nimero de personas.
Actualmente la mayoria de los hogares cuenta con un televisor. Su impacto puede ser muy
fuerte, siempre y cuando se elijan correctamente los horarios y las audiencias. Suele ser un
medio costoso, por lo que los mensajes deben ser muy efectivos.

Promocion de ventas

El sistema de promocidn de ventas consiste en las actividades que permiten presentar al
cliente con el producto o servicio de la empresa; la promocion de ventas debe llevarse a cabo
para que el cliente ubique el producto o servicio de la empresa en el mercado, ejemplo estas
actividades son: muestras gratuitas, regalos en la compra del producto, oferta de introduccion,
patrocinio y/o participacion en actividades sociales, educativas, culturales o deportivas de la
comunidad, etcétera.

Marcas, logotipo, eslogan

Una marca es un nombre, término, signo, simbolo o disefio, 0 combinacién de todos estos
elementos, que identifica los bienes y/o servicios que ofrece una empresa y sefiala una clara

diferencia con los de su competencia. Logotipo es una figura o simbolo especifico y original
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que identifica una marca. Slogan es una frase o grupo de palabras coma también originales,
que representan la imagen de la empresa o su producto.

Etiquetas y empaques

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, se le llama “etiqueta a las formas impresas que lleva el
producto para dar informacion al cliente acerca de su uso o preparacion. EI empaque debe
ayudar a vender el producto, en particular el que es adquirido directamente por el consumidor
final.”

El empaque ese recipiente que puede ser de diversos materiales y que es utilizado para
contener un producto y protegerlo, y también como medio publicitario del mismo punto
algunos productos requieren mas de un empaque, como sucede con los cereales para desayuno
pues requieren una bolsa que los proteja de la humedad y una caja que facilite su manejo e
impida que se rompa la bolsa.

Para poner en practica lo relacionado con la promocién del producto o servicio de su
proyecto, realice y complete los siguientes cuadros:

TABLA 41. Forma de promocion del producto o servicio
Redacte y dibuje un mensaje publicitario que motive a su cliente potencial a comprar el

producto o servicio de su empresa. Incluya: dibujo del producto o su equivalente, palabras
del mensaje atractivo (cualidades del producto o servicio) y nombre de la empresa y
producto (que incluya direccion y teléfono).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

En el siguiente cuadro inlcuya el empaque del producto (si procede), el spot de radio, el
volante publicitario para el periddico o red social, asi como la etiqueta y el sistema de
promocion y publicidad disefiadas para su proyecto.
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TABLA 42. Elementos de promocion y publicidad del producto o servicio
Disefie para su empresa o proyecto lo siguiente:

Empaque del producto

Spot de radio

Volante publicitario

Anuncio para el periodico

Anuncio para las redes sociales (especifique)

Etiqueta del producto

Sistema de promocién y publicidad (con presupuesto incluido)

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Fijacion y politicas de precio

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, el precio lo constituye “La cantidad de dinero que se
paga por los bienes o servicios”. Es importante realizar una adecuada fijacion del precio, ya
que éste influird en la decision del consumidor final.

A su vez las politicas de precio de una empresa determinan la fijacion del precio de

introduccién en el mercado, asi como los descuentos por compra en volumen o pronto pago,
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promociones, comisiones, ajustes de acuerdo con la demanda, etcétera. Es recomendable
establecer politicas claras en cuanto a descuentos por pronto pago o por volumen, asi como en
las promociones, pues constituyen una parte importante de la negociacion con los clientes
potenciales y/o distribuidores.

Con base en el texto guia y con la investigacion de mercado realizada, realice la
estimacion de los costos fijos y variables, asi como las politicas de precios.

TABLA 43. Estimacion de costos fijos y variables, y politicas de precios
Determine, tentativamente, cuanto costara elaborar su producto o prestar el servicio que va

ofrecer y establezca las politicas de precios. Inlcuya cada parte que le llevaria producirlo o
ponerlo en el mercado.
Costos variables

Costos fijos mensuales

Politicas de precios

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Con base en el texto guia y con la investigacion de mercado realizada, realice la fijacion
de precio para su producto o servicio.

TABLA 44. Determinacion del precio del producto o servicio
Determine el precio de su producto o servicio, tomando en cuenta los canales que empleara

para la distribucion y venta del mismo.
1. Determine el costo total del producto
CV+(CF/produccién esperada)= Costo Total (CT)

2. Establezca el porcentaje de ganancia deseado (acorde con la politica de precios) por su
empresa.

3. Calcule el precio de venta a su cliente inmediato en el canal de distribucion
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(PV) = CT + (CT multiplicado por el % de ganancia deseada)

4. Obtenga el punto de equilibrio (ventas minimas para cubrir los costos de la empresa)
Punto de equilibrio = CF/(PV - CV)

5. Estime el precio de venta del producto o servicio al consumidor final
(PVF) = Precio al minorista + (precio al minorista por % de ganancia deseada por el
minorista).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011).

Plan de introduccion al mercado

Segtin Rafael Alcaraz Rodriguez, “El plan de introduccion al mercado es la estructuracion
de acciones concretas a realizar en los primeros meses de desarrollo de la empresa para
garantizar el éxito al entrar en el mercado; el plan debe tomar en consideracion la manera en
que se daré a conocer la empresa (sus productos o servicios) a los clientes potenciales y como
se posicionara en el mercado.”

Para realizar esta actividad es necesario completar el siguiente cuadro, asi mismo
especificar lo siguiente:

a) Cdmo se distribuira el producto al inicio de su comercializacion.

b) Como se dard a conocer o como se presentara al consumidor final, si se hard una

campafa publicitaria anterior al lanzamiento del producto o servicio.
c) Sise acompafiara el lanzamiento con alguna promocién al efectuar la compra del

proyecto.

TABLA 45. Plan de introduccién al mercado
Establezca las acciones a realizar para introducir su producto al mercado de la empresay

el presupuesto aproximado que esto representara (promocion, publicidad, precio, personal,
etcétera).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

124



Referencias

Riesgos y oportunidades del mercado

Todos los proyectos antes de ejecutarse deben analizar los posibles riesgos y
oportunidades a los que se enfrentaran. Para ello, se debe realizar un listado con los siguientes
aspectos: posibles acciones de la competencia, en torno de la empresa, disposiciones
gubernamentales, tendencias sociales, econémicas y culturales, y todo aquello que considere
que pudiera afectar el desarrollo de la empresa en el corto, mediano y largo plazos.

A continuacion, con apoyo del texto guia, complete el siguiente cuadro:

TABLA 46. Riesgos y oportunidades del mercado
Elabore un listado de posibles riesgos y oportunidades de la empresa, asi como de las

acciones a emprender para reducir los riesgos o aprovechar las oportunidades.
Riesgos:

Acciones por realizar:

Oportunidades:

Acciones por realizar:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Sistema y plan de ventas (administracion)
Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “Al igual que en el resto de las areas de la empresa, es
de suma importancia que se definan con claridad y precision las funciones del personal de

ventas, asi como sus objetivos.”
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Toda empresa debe contar con un organigrama, el departamento de ventas debe contener
el suyo. En el caso de ventas, el organigrama puede estar estructurado en funcion del area
geogréfica, linea de productos o por clientes, entre otros criterios.

Defina el organigrama de su area de ventas, ademas calcule los objetivos por vendedor,
asi como los puntos de venta, sueldos, descuentos y comisiones. Recuerde que los objetivos
deben estar acorde conel punto de equilibrio determinado anteriormente y, en general, con la
investigacion de mercados realizada.

Con apoyo en el texto guia, complete el cuadro siguiente con lo que se indica.

TABLA 47. Sistema y plan de ventas (administracién)
Dibuje un organigrama sencillo del departamento de ventas, indique claramente la cabeza

del &rea y la organizacion, tome como base el area geografica o linea de producto o
clientes, lo que mas convenga al tipo de empresa.

Con base en el organigrama, calcule las ventas que estima lograr por persona vendedor y
en total; esto de acuerdo con los objetivos de la empresa )calcule puntos de venta, sueldos,
descuentos, comisiones, etcétera).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Hoja de verificacion del plan de negocios

Para concluir este capitulo se debera verificar el plan de negocios, haga un inventario y

califique los diversos elementos que se desarrollaron en este capitulo.
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TABLA 48. Hoja de verificacion del capitulo 2

Referencias

Elemento

Se incluy6 en el
plan de negocios
(si o no)

La informacion
esta clara (si o
no)

La informacion
estd completa
(si 0 no)

Objetivos del marketing

Tamafio del mercado

Consumo aparente

Demanda potencial

Participacion de la competencia

Objetivos del estudio de mercado

Encuesta tipo (cuestionario)

Aplicacion de la encuesta

Resultados obtenidos

Conclusiones del estudio realizado

Distribucion y puntos de venta

Promocién del producto o servicio

Publicidad, promocién, marca,
etiqueta, empaque

Fijacion y politicas de precio

Costo de elaborar el producto o
prestar el servicio

Precio del producto, punto de
equilibrio

Plan de introduccion al mercado

Riesgos y oportunidades del
mercado

Sistema y plan de ventas
(Administracion)

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Capitulo 3. Estudio Técnico

En el presente capitulo se abordara el tema de la Produccion, que consiste en la
transformacion de los insumos en productos terminados que pueden ser bienes o servicios que
representan un satisfactor para los consumidores.

Es importante aclarar que existen dos tipos de bienes:

Bienes industriales. Productos que se utilizan para producir otros bienes; algunos de ellos
entran directamente en el proceso productivo, como materia prima, producto semiterminado o
componentes.

Bienes de consumo. Productos que usan los consumidores finales para satisfacer sus
necesidades personales, se clasifican en bienes duraderos o perecederos

Por su parte los servicios, se clasifican de la siguiente manera:

Servicios comerciales. Algunos ejemplos son: reparacion y mantenimiento de maquinaria
y equipo, disefio de instalaciones, etcétera.

Servicios profesionales. Algunos ejemplos son: administrativos, atencion médica o
dental, educativos, de asesoria, etcétera.

Obijetivos del &ra de produccién

Para desarrollar este capitulo es necesario establecer los objetivos que se pretenden
alcanzar en el area de produccion. Los objetivos del area de produccion, deben ser
cuantificables y medibles, tienen que estar en funcién con los recursos disponibles de la
empresa.

Determine, con base en las ventas posibles estimadas en el capitulo anterior, los objetivos
de produccion a corto, mediano y largo plazos que tendra su empresa y complete el siguiente

cuadro:
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TABLA 49. Objetivos del estudio técnico
Obijetivo a corto

plazo

Objetivo a mediano

plazo

Objetivo a largo

plazo

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Especificaciones del producto o servicio

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “el disefio de un producto o servicio debe cumplir con
varias caracteristicas, entre otras”:

Simplicidad y practicidad (facilidad de uso).

Confiabilidad (que no falle).

Calidad (bien hecho, durable, etcétera).

En el siguiente cuadro especifique en qué consiste el producto o servicio, haga una
descripcion detallada del mismo e incluye a dimensiones, colores, materiales y otras
caracteristicas que lo definen.

TABLA 50. Especificaciones del producto o servicio
Realice un disefio definitivo del producto o servicio de su empresa. De explicaciones de

cada parte, incluya a dibujos, fotografias, planos, disefios, maquetas, etcétera.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Descripcion del proceso de produccion
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De acuerdo con Rafael Alcaraz Rodriguez, “el proceso de produccion es el conjunto de
actividades que se llevan a cabo para elaborar un producto o para prestar un servicio. En él se
conjuntan la maquinaria, la materia prima y los recursos humanos necesarios para realizar el
proceso. Este proceso debe quedar establecido en forma clara, de modo que permita a los
trabajadores obtener el producto deseado con un uso de eficiente de los recursos necesarios.
Debe considerarse también que este proceso tendra que evitar cualquier dafio posible al medio
(ambiente) o a la sociedad en general.”

Para establecer el proceso de produccion siga el procedimiento que se describe a
continuacion:

a) Determinar todas las actividades requeridas para producir un bien o prestar un servicio.
b) Organizar las actividades de manera secuencial.

c) Establecer los tiempos requeridos para llevar a cabo cada actividad.

Con apoyo del texto guia proporcionado, describa el proceso de produccién o de
prestacion de servicios de su empresa o proyecto en el siguiente cuadro.

TABLA 51. Descripcion del proceso de produccion
Indique el proceso de produccion o de prestacion de servicios de su empresa.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Diagrama de flujo del proceso
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Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “El diagrama de flujo del proceso de produccion es una
secuencia grafica de las operaciones; sirve para detallar y analizar el proceso de produccion,
mediante el uso de un diagrama de flujo...”

Con apoyo del texto guia proporcionado, disefie el diagrama de flujo de produccion o de
prestacion de servicios de su empresa o proyecto en el siguiente cuadro.

TABLA 52. Diagrama de flujo del proceso
Elabore un diagrama de flujo del proceso de manufactura de su producto o servicio, desde

la entrada de insumos necesarios para la fabricacién, hasta el producto terminado,
empacado Yy listo para la venta.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Caracteristicas de la tecnologia.

La mayoria de los proyectos requieren un minimo de tecnologia para ser eficientes y
competitivos. Al elegir la tecnologia a utilizar Alcaraz Rodriguez menciona cuatro aspectos a
tomar en cuenta:

a) Facilidad para adquirir la tecnologia.

b) Condiciones especiales para hacer uso de ella )pago de patentes, acuerdos, etcétera).

c) Aspectos técnicos especiales de la tecnologia, al aplicarla en el proceso de produccion
(capacitacion, equipo, instalaciones, etcétera).

d) Posibilidades de copiado (si la tecnologia es original, lo mas conveniente es buscar las

formas de registro y proteccion legal).
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Con apoyo del texto guia proporcionado, describa las caracteristicas y especificaciones de
la tecnologia que utilizara en la produccién o prestacion de servicios de su empresa 0 proyecto
en el siguiente cuadro.

TABLA 53. Caracteristicas de la tecnologia
Mencione las caracteristicas y especificaciones de la tecnologia que utilizaré para
desarrollar el producto o servicio de su empresa o proyecto.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Equipo e instalaciones

En esta etapa de elaboracion del proyecto de inversion es importante determinar las
actividades a realizar, asi como el equipo, herramientas e instalaciones necesarias para llevar a
cabo la elaboracidon del producto y/o la prestacion del servicio. Ademas, es pertinente elaborar
un programa de mantenimiento del equipo e instalaciones con el fin de procurar el adecuado
funcionamiento de los mismos.

Para ello es necesario elaborar un cuadro que contenga la descripcion y caracteristicas del
equipo, herramientas e instalaciones que seran utilizados en el proyecto, asi como el plan de
mantenimiento.

TABLA 54. Descripcion y caracteristicas del equipo e instalaciones
Descripcion Cantidad Marca Precios

Equipo/herramienta:

Servicios necesarios:

Instalaciones necesarias:

Mantenimiento:
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Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Necesidades de materia prima

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “La materia prima se refiere a los elementos, partes o
sustancias de las que esta compuesto el producto de la empresa o a los insumos necesarios
para prestar un servicio.”

En el siguiente cuadro indique la materia prima que requerira en el proceso productivo,
especificando la cantidad estimada por periodo, lote o unidad.

TABLA 55. Necesidades de materia prima
Materia prima Cantidad / periodo / lote

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Identificacion de proveedores y cotizaciones

En esta parte del proyecto se trata de contar con los mejores proveedores, conocer sus
precios, condiciones de crédito, plazos de entrega, y evaluar a cada uno con base en los
criterios que menciona Alcardz Roddriguez:

Cumplimiento en fechas de entrega.

Calidad.

Precio.

Servicios que ofrece.

Creditos.

Localizacion del proveedor.
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En el siguiente cuadro determine los proveedores de sus diferentes materias primas o

servicios.

TABLA 56. Identificacion de proveedores y cotizaciones
Materia prima Proveedor Precio Calidad Proveedor

seleccionado

Fuente: Alcaraz Rguez, F. EI emprendedor de éxito (2011)

Compras

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “La funcion de compras radica en el establecimiento de
las especificaciones de las cantidades a adquirir y la identificacion del momento en que se
necesitara la materia prima. Asimismo, debe establecerse, cuando sea posible, si sera el
proveedor o el comprador quien pagara el flete, si hay un incremento fijo de precios en la
materia prima, etc. Es conveniente saber si hay descuentos por pronto pago o por volumen de
compra de la materia prima en cuestion.”

Para tener un mejor control interno de las compras, elabore un formato de requisicién de
compra.

TABLA 57. Formato de requisicion de compra

Formato de requisicién de compra

Proveedor Orden de compra Num.
Fecha de pedido:
Fecha de entrega:

Empresa solicitante: Tel. y Fax:
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Direccion:

Cantidad Concepto Precio Importe

Subtotal

VA

Total

Firma de recibido

Fuente: Alcaraz Rguez, F. EI emprendedor de éxito (2011)

Capacidad instalada

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “la capacidad instalada se refiere al nivel maximo de
produccidn que puede llegar a tener una empresa con base en los recursos con los que cuenta
coma principalmente en cuanto a maquinaria, equipo e instalaciones fisicas.”

Con apoyo en el texto guia en el siguiente cuadro mencione la capacidad instalada de la
planta: cantidad de unidades a producir, o servicios que la empresa puede prestar por dia,
semanay mes.

TABLA 58. Capacidad instalada de la planta
Periodo Capacidad de produccion

1 dia

1 semana

1 mes

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Manejo de inventario y punto de reorden
Segtin Rafael Alcaraz Rodriguez, “El inventario es la cantidad de materiales que se
encuentran en la empresa, ya sea materia prima coma producto en proceso o producto
terminado. El punto de reorden es la cantidad minima de inventario a la cual se necesita
Ilegar para volver a comprar.”
La informacidn requerida para calcular el punto de reorden es la siguiente:
a) Consumo estimado de material en un periodo determinado.
b) El tiempo que se emplea en colocar una orden de compra:
a. Tiempo para pedir cotizaciones.
b. Tiempo para seleccionar proveedor.
c) Tiempo de entrega.

d) Margen de seguridad.

Por ejemplo: se consumen 100 unidades al mes de un material, el proveedor tarda 2
semanas en entregar después de efectuada la orden de compra, el tiempo estimado de tardanza
es de 2 dias.

Si se considera que el mes tiene 4 semanas (se laboran 5 dias por semana) se deduce lo
siguiente:

100 unidades/4 = 25 unidades por semana (consumo por semana, o 25/5 igual 5 unidades
por dia).

2 semanas x 25 unidades = 50 unidades (2 semanas es el tiempo que el proveedor tarda en
surtir el material).

2 dias de margen = 10 unidades (5 unidades/dia por 2 dias de tardanza estimada en la

entrega).
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Se tiene lo siguiente:
50 Unidades + 10 unidades = 60 unidades de inventario

(punto minimo en almacén) (margen de seguridad) (minimo aceptable antes de reordenar)

Cabe mencionar que las empresas que prestan servicios, al no contar con materia prima,
no requieren determinar el punto de reorden.

TABLA 59. Manejo de inventario y punto de reorden
Establezca el punto de reorden para cada materia prima, con base en el texto guia.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Ubicacion
Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “para determinar la ubicacion ideal de la empresa
existen cuatro elementos muy importantes a considerar:
a) Distancia al cliente.
b) Distancia de los proveedores.
c) Distancia de los trabajadores.

d) Requerimientos (limitaciones) legales.

TABLA 60. Ubicacion de la empresa o proyecto
Defina la ubicacion de la empresa, tome en consideracion los 4 elementos mencionados.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Disefo y distribucién de plantas y oficinas

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “El disefio y distribucion de plantas y oficinas es la
forma en que se se dispondran las maquinas, herramientas y los flujos de produccion, lo cual
permitird organizar el trabajo eficientemente. En lugar de trabajo es el espacio fisico donde se
relinen personas, equipos, herramientas y materias primas para elaborar un producto
terminado.”

Para disefar la distribucién de planta es necesario tomar en cuenta el diagrama de flujo
del proceso elaborado anteriormente, pues a través de él sera posible detectar el orden de las
actividades y, de esta forma, evaluar cual es la secuencia éptima del equipo y el lugar mas
apropiado para las herramientas.

Con apoyo del texto guia y de un ingeniero civil, realice la distribucion de la planta para
el proyecto e insértelo en el siguiente cuadro.

TABLA 61. Disefio y distribucion de planta y oficinas
Diserie la distribucion de planta de su empresa y el flujo de produccion mas eficiente.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Mano de obra requerida
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Seglin Rafael Alcaraz Rodriguez, “La mano de obra engloba a las personas que forman
parte del proceso productivo o prestan el servicio, que con su esfuerzo y trabajo transforman la
materia prima y obtienen el producto terminado. Planear la mano de obra para la produccion o
prestacion del servicio significa definir caracteristicas que la persona debe poseer para
desempefiar su trabajo”.

En el cuadro siguiente establezca el personal requerido para llevar a cabo el proceso
productivo o la prestacion del servicio, asi como sus habilidades.

TABLA 62. Mano de obra requerida
Actividad NUm. de personas Tipo de habilidad

Mano de obra total requerida

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Procedimientos de mejora continua

Segtin Rafael Alcaraz Rodriguez, “El control de calidad es el proceso que permite
elaborar un producto o prestar un servicio de acuerdo con las especificaciones de su disefio”.

Se recomienda contar con procedimientos de mejora continua para lograr una ventaja
competitiva para la empresa, esto le permite ajustar sus procesos, productos y servicios a las
necesidades de sus clientes, asi como ahorrar retrabajos y lograr una mayor productividad y
reduccion de gastos innecesarios.

En el cuadro siguiente y con apoyo en el texto guia, describa el procedimiento de mejora

continua para su empresa 0 proyecto.
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TABLA 63. Procedimiento de mejora continua
Describa de la forma mas clara posible, cémo se asegurara de que su producto tendra la

calidad adecuada para el cliente (procedimientos de mejora continua).
Considerar que calidad = precio, tiempo, necesidad que satisface mas las caracteristicas
exigidas por el cliente.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Programa de produccion
Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “el programa de produccion es la planificacion de las
operaciones que deberan realizarse para asegurar el cumplimiento de los objetivos propuestos
para el area; el programa de produccién se divide en 2 partes:
a) Actividades preoperativas. Son todas aquellas actividades que deben realizarse para
iniciar las operaciones productivas.
b) Actividades operativas. Son todas las actividades que es necesario desarrollar para

tener listo el producto o prestar el servicio de la empresa”.

A continuacion se presentan unos ejemplos de actividades pero operativas:
a) Compra o renta de equipo, herramientas, instalaciones, etcétera.

b) Acondicionamiento de areas de trabajo.

c) Contratacion y adiestramiento de personal operativo.

d) Seleccién de proveedores.

e) Adquisicion de materias primas.

f) Etapa de pruebas con el producto o servicio.
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En el siguiente cuadro exprese en un diagrama de Gant las diversas actividades que se
realizaran, con el tiempo y los responsables para llevarlas a cabo.

TABLA 64. Programa de produccion
Actividad Personal encargado Periodo de realizacion

3

4...

NuUmero total de dias
anteriores a la fecha de
arranque

Fecha de arranque

En cuanto a las actividades preoperativas, se presentan en el diagrama de flujo.

Gréfica de Gant

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Hoja de verificacion del proyecto o plan de negocios
Para concluir este capitulo se debera verificar el proyecto o plan de negocios, haga un

inventario y califique los diversos elementos que se desarrollaron en este capitulo.
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TABLA 65. Hoja de verificacion del capitulo 3

Referencias

Elemento

Se incluy6 en el
plan de negocios
(si o no)

La informacion
esta clara (si o
no)

La informacion
estd completa
(si 0 no)

Obijetivos del area de produccion

Especificaciones del producto

Descripcion del proceso de
produccién

Diagrama de flujo de proceso

Caracteristicas de la tecnologia

Equipo e instalaciones

Necesidades de materia prima

Identificacién de proveedores y
cotizaciones

Capacidad instalada

Manejo de inventarios

Ubicacion de la empresa

Disefio y distribucion de planta 'y
oficinas

Mano de obra requerida

Procedimientos de mejora continua

Programa de produccion

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Capitulo 4. Estudio financiero.

Objetivos del area financiera

De acuerdo con Alcaraz Rodriguez, “El sistema contable es el proceso para llevar a

ordenadamente las cuentas de la empresa, saber cual es su situacion y buscar opciones
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atractivas que le permitan ahorrar en costos y/o gastos, asi como aumentar sus expectativas de
rendimiento en general. La contabilidad puede ayudar a conocer quién realiza cada actividad
en la empresa, donde la efectla, qué resultados se alcanzan, como se lleva a cabo, cuanto
Cuesta, etc.”

En el cuadro siguiente redacte los objetivos del area de finanzas. Estos deben ser claros y
concretos, ya que todo el manejo econdémico depende de esta area y cualquier error se reflejara
en su salud financiera.

TABLA 66. Objetivos del estudio financiero
Obijetivos generales:

A corto plazo:

A mediano plazo:

A largo plazo:

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Contabilidad de la empresa

El objetivo mas importante de la contabilidad es facilitar la toma de decisiones, de igual
forma ordenar y sistematizar cada operacion o transaccion realizada durante cierto periodo de
tiempo. Por tanto, se debe planear cuidadosamente el sistema contable y capacitar

adecuadamente a la persona que lo opere.
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TABLA 67. Responsable y costos del proceso contable
Indique quién llevara a cabo el proceso contable de su empresa y qué costo tendra esto
(capacitacién o contratacion).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Catéalogo de cuentas

El catdlogo de cuentas representa la estructura del sistema contable. Es una lista que
contiene el numero de cada una de las cuentas que son usadas en el sistema de contabilidad de
una entidad economica. Dicha lista debe relacionar los nimeros y los nombres o titulos de las
cuentas, y éstas deben colocarse en el orden de las cinco clasificaciones basicas: activo,
pasivo, capital, ingresos y gastos.

Para el registro en sistemas electrénicos de procesamiento de datos, esto es indispensable
ya que de no contar con un catalogo y un cddigo, la computadora no puede procesar las
operaciones ni producir la informacion que se le programe. Debe tener un orden y es preciso
que las cuentas agrupen por su naturaleza: activo, pasivo, capital, ingresos, costos y gastos.

Con apoyo del texto guia y en base a su experiencia defina el catalogo de cuentas de su
empresa y escribalo en el siguiente cuadro:

TABLA 68. Catalogo de cuentas
Numero de cuenta Nombre de la cuenta
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Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Software a utilizar

Las disposiciones fiscales vigentes obligan a utilizar paquetes computacionales para
manejar con eficiencia y facilidad el proceso contable de una empresa. Es importante para el
emprendedor conocer las diferentes opciones de paquetes informaticos para adquirir el que
mMas se ajuste a sus necesidades.

En el siguiente cuadro mencione el software que utilizara para llevar a cabo el proceso
contable.

TABLA 69. Software a utilizar
Indique cual paquete computacional utilizara para llevar la contabilidad de su negocio,

quién lo manejard, cuanto tiempo y dinero costara la capacitacién para utilizarlo, asi como
cuando y dénde se llevaréa a cabo.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Costos y gastos

De acuerdo con Alcaraz Rodriguez, “El costo es cualquier cantidad de dinero que se debe
erogar para pagar lo que se requiere en la operacion de la empresa, no tiene como fin la
ganancia, en tanto que el gasto si se desembolsa con el objetivo de obtener utilidades; por
ejemplo la energia eléctrica es un costo, mientras que un anuncio de radio es un gasto.

A saber, existen dos tipos de costos y/o gastos:
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Costos variables. Cambian en relacion directa con determinada actividad o volumen.
Dicha actividad puede ser de produccion o ventas, por ejemplo, el material que va a utilizarse
cambiara de acuerdo con el nimero de articulos o servicios que se produzcan.

Costos fijos. Son aquellos que permanecen constantes en un periodo determinado, sin
importar si cambia el volumen de ventas. Por ejemplo, la renta del edificio, los sueldos,
etcétera, van a pagarse, no importa si se produce o se vende en un periodo determinado.

Con apoyo del texto guia defina cuales seran los costos y gastos que se realizaran en su
empresa o proyecto. Rellene el siguiente cuadro.

TABLA 70. Determinacion de costos y gastos
Costos variables Costos fijos

Gastos variables Gastos fijos

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Capital social

El capital esta representado por la propiedad que tienen los accionistas o propietarios en el
ente econémico y coma dicho de otra manera mas simple por la diferencia entre los activos y
pasivos del ente econémico.

El capital es la aportacion de los duefios conocidos como accionistas. Representa la parte
de los activos que pertenecen a los duefios del negocio. Es la diferencia entre el monto de los
activos que posee el negocio y los pasivos que debe.
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De acuerdo con Alcaraz Rodriguez, “El capital social es la cantidad total de dinero que
invierten los duefios de la empresa (socios o accionistas) para conformar la misma y sirve
como base para el inicio de sus operaciones.”

En el cuadro siguiente mencione el capital social con el que iniciard operaciones, asi como
la forma en que seré aportado por los socios.

TABLA 71. Determinacion del capital social
Defina cual sera el capital social para su empresa y la aportacion de los socios o

accionistas

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Creditos (préstamos)

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “Un crédito es una aportacion econdémica que se entrega
a la empresa, con el fin de hacer frente a compromisos o necesidades de inversion que no
pueden ser solventados con el capital de la misma”.

En el cuadro siguiente mencione si su empresa o proyecto utilizara créditos para iniciar
operaciones.

TABLA 72. Determinacion de préstamos o deudas
Determine si su empresa utilizara créditos para adquirir algun bien con pago diferido a
largo plazo. Mencione los montos de los préstamos que solicitara, las condiciones de pago
coma la tasa de interés, etcétera.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Entradas
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Las entradas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe. Estan integrados por
las aportaciones iniciales que recibe la empresa, por los créditos que se soliciten, por las
ventas al contado, por la cobranza realizada a los clientes, entre otras.

Con apoyo en el texto guia, elabore un cuadro con las entradas para el primer mes y los
seis primeros meses del proyecto.

Desglose todas las entradas por concepto de ventas del producto o servicio, por
aportaciones de los accionistas, por créditos o por algn otro concepto que pudiera tener su
empresa durante los primeros seis meses de operacion, sefiale las cantidades en pesos.

TABLA 73. Entradas por concepto de ventas del producto o servicio
Concepto Importe

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Salidas

Las salidas son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o costos en que la
empresa incurre son salidas de dinero.

En el cuadro siguiente desglose todas las salidas que por concepto de costo de ventas,
administracion o produccion estime durante los primeros seis meses de operacion.

TABLA 74. Salidas por gastos o0 costos
Concepto Importe

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Proyeccion del flujo de efectivo

El flujo de efectivo es un estado financiero que muestra el total de las entradas de efectivo
y las salidas del mismo, en un periodo determinado. Permite proyectar de manera confiable, la
situacion econdémica de la empresa a futuro, al mismo tiempo que facilita el calculo de las
cantidades de dinero que se requerirdn en fechas posteriores, asi como de las cantidades de
efectivo que entrardn a la emprsa .

Con apoyo en el texto guia elabore el flujo de efectivo de su empresa o proyecto, primero,
para los siguientes doce meses y posteriormente anualizado para los préximos cinco afios.

TABLA 75. Formato del flujo de efectivo proyectado mensual
Mes1l | Mes2 | Mes3 | Mes4 | ... | Mes12

Saldo inicial de efectivo

Entradas de operacion

Inversion inicial

Ventas de contado

Ventas a crédito (cobro de cuentas)

Otros ingresos (créditos)

Total entradas

Flujo de efectivo de operacion

Salidas de financiamiento e

inversion

Compra de maquinaria y equipo

Compra de Terreno y/o Edificio

Compra de materia prima o insumos

Pago de cuentas por pagar

Sueldos y salarios

Cuotas al IMSS, SAR, INFONAVIT

Mantto. de maquinaria y equipo

Servicios, energia, teléfonos

Otros gastos (especifique)

Total de salidas

Saldo de efectivo al final del periodo
Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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TABLA 76. Formato del flujo de efectivo proyectado anual
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Afo 1

Afio 2

Afo 3

Afio 4

Afo 5

Saldo inicial de efectivo

Entradas de operacion

Inversion inicial

Ventas de contado

Ventas a crédito (cobro de cuentas)

Otros ingresos (créditos)

Total entradas

Flujo de efectivo de operacion

Salidas de financiamiento e
inversién

Compra de maquinaria y equipo

Compra de Terreno y/o Edificio

Compra de materia prima 0 insumos

Pago de cuentas por pagar

Sueldos y salarios

Cuotas al IMSS, SAR, INFONAVIT

Mantto. de maquinaria y equipo

Servicios, energia, teléfonos

Otros gastos (especifique)

Total de salidas

Saldo de efectivo al final del periodo

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Estados financieros proyectados

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “Los estados financieros son resimenes de resultados

de las diferentes operaciones econémicas de la empresa, en un periodo determinado o en una

fecha especifica futura”.

Para elaborar los estados financieros proyectados se parte del flujo de efectivo elaborado

anteriormente. Los dos estados financieros a elaborar a continuacion son el estado de

resultados y el balance general, también conocido como estado de situacion financiera.

Estado de resultados
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De acuerdo con Rafael Alcaraz Rodriguez, “El estado de resultados se define como el i
nstrumento que utiliza la administracion para informar las operaciones que se realizan en la
empresa en un periodo determinado; de esta manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la
empresa se obtiene al restar los gastos y/o pérdidas a los ingresos y/o ganancias. Es el
principal procedimiento para medir la rentabilidad de una empresa”.

Con apoyo en el texto guia y tomando los datos del flujo de efectivo preparado
anteriomente, elabore y haga supuestos de precios, volumen de produccion, unidades a
vendidas, etc., aplicado al caso particular de su empresa.

TABLA 77. Formato de estado de resultados proyectado mensual
Mes1l | Mes2 | Mes3 | Mes4 | ... | Mes12

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Elabore el estado de resultado proyectado por los cinco afios siguientes de operacion de su
empresa o proyecto.
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TABLA 78. Formato de estado de resultados proyectado anual

Referencias

Afo 1

Afio 2

Afo 3

Afio 4

Afo 5

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Balance General

Seglin Rafael Alcaraz Rodriguez, “El balance general presenta la situacion del negocio en

un momento particular. Es un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuales son

los activos, pasivos y capital contable. Hace transparente su situacion financiera; es decir, qué

tiene, qué debe, y qué pagd”.

Con apoyo del texto guia, el flujo de efectivo y el estado de resultados, elabore la

proyeccion del balance general por los primeros doce meses y anualizado por cinco afios.

TABLA 79. Formato de balance general proyectado mensual

Mes 1

Mes 2

Mes 3

Mes 4

Mes 12
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Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Realice el balance general proyectado por los cinco afios de operacién de la empresa o

proyecto.

TABLA 80. Formato de balance general proyectado anual

Afo 1

ARfo 2

Afo 3

Afio 4

Afo 5

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)
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Supuestos utilizados en las proyecciones financieras

En esta parte del proyecto se deben establecer claramente todos los supuestos que se
tomaron en cuenta para la formulacién de los estados financieros proyectados, para determinar
el importe de capital que se utilizara en inversiones, para el pago de créditos y cualquier
requerimiento de efectivo, asi como para determinar el nivel de ventas que se requiere alcanzar
para recuperar la inversion.

Con apoyo en el texto guia complete los datos que se requieren en el siguiente cuadro:

TABLA 81. Supuestos utilizados en las proyecciones financieras
Escriba los supuestos utilizados en la elaboracién de los estados financieros de su empresa

0 proyecto.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Sistema de financiamiento

Existe en el mercado de capitales un gran nimero de opciones para obtener capitales en
préstamo, para iniciar el proyecto y operar la empresa. Hay que analizar cada uno de ellos para
conocer las ventajas y desventajas que se pueden presentar con la finalidad de tomar la
decisién mas acertada posible.

Una vez que el emprendedor ha determinado cuanto dinero necesita para llevar a cabo el
proyecto y cuando lo requerira, es pertinente buscar y analizar las diferentes fuentes de
financiamiento y conocer las condiciones de pago, de capital e intereses.

Las principales fuentres de financiamiento que existen en el mercado de capitales,
destacan las siguientes:

Socios o0 accionistas particulares.
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Préstamos bancarios

Aportaciones personales
Sociedades de inversion
Créditos de proveedores

Otros.

Referencias

En el cuadro siguiente mencione las opciones de financiamiento con las que cuenta el

proyecto para iniciar operaciones.

TABLA 82. Determinacion de las opciones de financiamiento

Establezca las opciones de financiamiento que tiene a su alcance y las condiciones que
ofrecen para capitalizarlo (tome en consideracion los créditos indicados anteriormente);
indique cudl es la opcion mas apropiada para su empresay por qué.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. EI emprendedor de éxito (2011)

Hoja de verificacion del proyecto o plan de negocios

Para concluir este capitulo se debera verificar el proyecto o plan de negocios, haga un

inventario y califique los diversos elementos que se desarrollaron en este capitulo.

TABLA 83. Hoja de verificacion del capitulo 4

Elemento

Se incluyé en el
plan de negocios
(si 0 no)

La informacién
esta clara (si o
no)

La informacién
esta completa
(si 0 no)

Obijetivos del area contable y
financiera

Contabilidad de la empresa

Catalogo de cuentas

Sotware a utilizar
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Costos y gastos

Capital

Créditos (préstamos)

Entradas

Salidas

Proyeccion del flujo de efectivo

Estado de resultados proyectado

Balance general proyectado

Indicadores financieros

Supuestos utilizados en las
proyecciones financieras

Sistema de financiamiento

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Capitulo 5. Evaluacion del proyecto.

Indicadores financieros

De acuerdo con Rafael Alcaraz Rodriguez, “Los indicadores financieros son instrumentos

que se utilizan para evaluar los resultados de las operaciones del negocio, toman como base

los estados financieros proyectados”.

Algunos ejemplos de indicadores financieros mas utilizados son:

a) Indice de liquidez.

b) Prueba del &cido.
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¢) Razones de endeudamiento.

d) Razones de eficiencia y operacion (rotacion de activos, rotacion de inventarios, etc.).
e) Rentabilidad (sobre ventas, activos, capital, etc.).

f) Punto de equilibrio.

g) Valor presente neto (VPN).

h) Tasa interna de retorno (TIR).

Razones o indices de liquidez. Que este indice permite medir la capacidad de la empresa
para pagar los préstamos o deudas contraidas corto plazo. Entre mayor a uno sea la prueba de
liquidez, hay mas seguridad de que los pasivos se pague si los activos se pueden convertir en
efectivo:

Activo circulante/Pasivo a corto plazo

Prueba del &cido. Esta razon va muy relacionada con la razon circulante, la diferencia es
que elimina los inventarios porque estos son los activos circulantes mas dificiles de convertir
en efectivo. Mientras mayor a uno sea la prueba del &cido es mejor:

Activo circulante — Inventario)/Pasivo a corto plazo

Capital de trabajo. son los bienes y derechos con los que cuenta una empresa después de

cubrir la deuda a corto plazo; es decir, los recursos que se tienen menos los que se deben:
Activos circulantes — Pasivos a corto plazo

Razdn de endeudamiento. Indica la proporcion en que los activos recursos totales han
sido financiados por personas ajenas a la empresa, ya sea por pasivos (proveedores de materias
primas o algun banco) o capital (por aportaciones de los duefios o accionistas del negocio).
Mientras la razén de endeudamiento sea menor a uno, es mejor:

Pasivos/Activos
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Capital total/Activo total

Razones de eficiencia y operacion:

Rotacion de activo total. Mide el grado de utilizacion de activos totales (maquinaria, por
ejemplo) para generar ventas. Mientras mayor a uno sea, es mejor:

Ventas Netas/Activo total

Rentabilidad sobre ventas. Esta razén indica cuanto pasa a ser utilidad neta por cada

peso que se vende. Mientras mas cercana a 100% se encuentra esta razon coma es mejor:
(Utilidad neta/Ventas netas) * 100
(Utilidad de operacién/Ventas) * 100

Rentabilidad sobre activo total. Esta razon indica por cada peso que se invierte en los
activos, cuanto se genero de rendimiento (es decir, de utilidad neta en el periodo). Mientras
mas cercano a 100% es mejor:

(Utilidad neta/Activo) *100

Rentabilidad sobre capital. Por cada peso que invierten los accionistas al capital, indica
qué porcentaje se convierte en utilidad (cuanto corresponde a ella). Es el rendimiento que se
les da a los accionistas por cada peso invertido. Mientras mas cerca se encuentre la razén a
100% es mejor:

(Utilidad neta/Capital) * 100

Valor presente neto (VPN). Consiste en encontrar la equivalencia de los flujos de
efectivo futuros de un proyecto, para después compararlos con la inversion inicial. Si la
equivalencia Valor Presente Neto es mayor que la inversion inicial, el proyecto se acepta. Este
indice se utiliza para evaluar si conviene invertir ahora en un proyecto, y si en el futuro

convendria recibir ese rendimiento.
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Tasa interna de rendimiento (TIR). Es la tasa que reduce a cero las equivalencias del
Valor Presente Neto, valor futuro o valor anual en una serie de ingresos y egresos. Es un
indice de rentabilidad ampliamante aceptado, el cual va mostrar si conviene invertir en un
proyecto.

El valor presente neto y la tasa interna de rendimiento se mencionan juntos porque en
realidad es el mismo método, sélo que sus resultados se expresan de manera distinta. Recuérdese
que la tasa interna de rendimiento es el interés que hace el valor presente igual a cero, lo cual
confirma la idea anterior.

Valor presente neto (VPN):

", FNE VS
VPN =-P + +
21: (L+TMAR)"  (1+TMAR)"

Tasa interna de rendimiento (TIR):
" FNE, VS

T'R:;(m)" Ty

Donde:

e p=inversién inicial.

e FNE = Flujo neto de efectivo del periodo n, o beneficio neto despues de impuesto mas
depreciacion.

e VS = Valor de salvamento al final de periodo n.

e TMAR = Tasa minima aceptable de rendimiento o tasa de descuento que se aplica para
llevar a valor presente. los FNE y el VS.
I = Cuando se calcula la TIR, el VPN se hace cero y se desconoce la tasa de descuento
que es el parametro que se debe calcular. Por eso la TMAR ya no se utiliza en el

calculo de la TIR. Asi la (1) en la segunda ecuacién viene a ser la TIR.

Recuérdese que los criterios de aceptacion al usar estas técnicas son:

Teécnica Aceptacion Rechazo
VPN >=0 <0
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TIR >= TMAR < TMAR

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR). Es la tasa de ganancia anual que
solicita a ganar el inversionista para llevar a cabo la inversion y puesta en marcha de la
empresa. Esta tasa se utiliza junto con el costo del capital financiado (deuda), para determinar
el Costo Promedio Ponderado de Capital (CPPC), que sirve de base para efectuar la
evaluacion econémica del proyecto.

Para determinar la TMAR se debe considerar como base la tasa de los CETES a 28 dias,
mas la tasa estimada de inflacion, mas un premio, es decir el porcentaje (%) al riesgo que el
inversionista desea ganar, para totalizar la TMAR en porcentaje.

Por ejemplo, suponga que la tasa CETES a 28 dias es del 4.22 %, la inflacion estimada es
del 4.77% y el premio al riesgo del inversionista es del 8.06%, lo cual totaliza una TMAR del
17.05%.

Punto de equilibrio. Es aquel donde los ingresos son igual al importe de los costos
totales. Para su determinacion, se clasifican los costos de produccion y de operacién en fijos y
variables.

Costos fijos: se considera la mano de obra, la depreciacién de los activos y la
amortizacion de el crédito.

Costos variables: se considera la materia prima, costos indirectos de fabricacion, excepto
la depreciacién y costos de operacién, excepto la amortizacion de la inversion diferida.

Formula del punto de equilibrio en pesos (3):

PE$ = CE
V - CVIV

Donde:
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PE = Punto de Equilibrio

CF = Costos Fijos

V = Ventas o ingresos totales

CV = Cotos variables totales

Formula del punto de equilibrio en unidades (ud):

PE(ud) = Costos fijos

(Precio de venta unitario — costo variable unitario)

TABLA 84. Principales indicadores financieros y de evaluacion econémica

Determine los principales indicadores financieros para su empresa o proyecto con base en
los estados financieros desarrollados.

Prueba de liquidez:

Prueba del acido:

Capital de trabajo:

Razones de endeudamiento:

Razones de eficiencia y operacion:

Rotacidn de activo total:

Rentabilidad sobre ventas:

Rentabilidad sobre activo total:

Rentabilidad sobre capital:

Interpretacion de las razones financieras:

Valor presente neto (VPN)

Tasa interna de rendimiento (TIR)

Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR)

Punto de equilibrio en pesos ($)

Punto de equilibrio en unidades (ud)
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Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Capitulo 6. Plan de trabajo.

Segun Rafael Alcaraz Rodriguez, “El plan de trabajo consiste, basicamente, en asignar
tiempos, responsables, metas y recursos a cada actividad de la empresa, de tal manera gque sea
posible cumplir con los objetivos que se ha trazado y preparar todo lo necesario para el inicio
de operaciones”.

Rafael Alcaraz Rodriguez, menciona que una vez que se han determinado todas las
actividades a realizar para implantar e iniciar las operaciones, el siguiente paso es integrarlas y
ordernarlas por secuencias de tiempos, mediante gréaficos que visualmente sirven para llevar
un mejor control de as actividades.

En el texto guia propuesto para la elaboracion del proyecto de inversion se establecen de
forma clara los pasos a seguir para el plan de trabajo.

El primer paso es enlistar todas las actividades desde el capitulo 1 hasta el 5, en un orden
secuencial, es decir, indicando cuéles van primero y cuales después. El segundo paso es
integrar todas las actividades de las diferentes areas en forma secuncial y definir cuales pueden
desarrollarse simultaneamente. El tercero es asignar tiempos de duracion a cada actividad, asi
como responsables de su cumplimiento y los recursos necesarios. El cuarto paso es graficar las
actividades (actividad contra timepo), para llevar un control visula holistico del plan de
trabajo. El quinto paso es la calendarizacion, es decir, el establecimiento de fechas de inicio y
de finalizacion de las actividades.

Con apoyo en el texto guia proporcionado realice las actividades paso a paso y describalas

en el cuadro siguiente:
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TABLA 85. Plan de trabajo de la empresa o proyecto

Referencias

Elabore el plan de trabajo de su empresa o proyecto, no olvide tomar en cuenta las

diferentes areas.

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

A continuacion y para finalizar el plan de negocios, realice la hoja de verificacion del

mismo.

TABLA 86. Hoja de verificacion del capitulo 5

Elemento

Se incluy6 en el
plan de negocios
(si 0 no)

La informacién
esta clara (si o
no)

La informacion
estd completa
(si 0 no)

Enlistar todas las actividades por
area

Ordenar las actividades en orden
secuencial (por tiempo)

Integrar las actividades de todas las
areas en un listado Unico

Asignar tiempos y responsables de
cada actividad

Graficar las actividades contra
tiempo (Gréfica de Gant)

Calendarizar (determinar fecha de
inicio y fin).

Fuente: Alcaraz Rguez, F. El emprendedor de éxito (2011)

Complementos educacionales:

1. Recursos electrénicos de apoyo.

Presentacion en Power Point “Unidad 6. Caso practico”

Videos en YouTube:

https://youtu.be/GukfRh4GzxU?si=wLYv1IWcgAnmO1L1L
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https://youtu.be/GukfRh4GzxU?si=wLYv1WcqAnmO1L1L

Referencias

https://youtu.be/E6StRLc38VU?si=xSxzvq7 GePmdBPg

Elaborar una maqueta del proyecto, en su caso, ofrecer los productos que se van a
producir o el servicio que se prestara.

El equipo colaborativo lo presentara con vestimenta formal.
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https://youtu.be/E6StRLc38VU?si=xSxzvq7_GePmdBPg

Referencias
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GLOSARIO

Demanda. Se refiere a la cantidad de un bien o servicio que los consumidores estan dispuestos
y son capaces de comprar en un mercado especifico a un precio dado y en un periodo de
tiempo determinado.

Emprendedor. Es alguien que busca constantemente oportunidades, asume riesgos y trabaja
arduamente para convertir sus ideas en realidades empresariales exitosas.

Evaluacion. Es un proceso sistematico y objetivo mediante el cual se recopila, analiza'y
valora informacion o datos relevantes para determinar el valor, la calidad, el rendimiento o la
eficacia de algo, ya sea un proyecto, un programa, un producto, un servicio, una politica, un
proceso o cualquier otro aspecto o actividad.

Factibilidad. Se refiere a la capacidad o la posibilidad de llevar a cabo un proyecto, plan, idea
0 propuesta de manera viable y exitosa. Implica evaluar la viabilidad de un proyecto en
funcion de varios aspectos clave, como la financiera, la técnica, la operativa, la legal, la
ambiental y otros factores relevantes, para determinar si es realista y practicable antes de su
ejecucion.

Impacto ambiental. Se refiere a las consecuencias, efectos 0 cambios que resultan de las
actividades humanas o naturales sobre el medio ambiente. Estos impactos pueden ser positivos
0 negativos y pueden manifestarse en diversos aspectos del entorno natural, como la calidad
del aire, el agua, el suelo, la biodiversidad, el paisaje y los ecosistemas.

Inversion. Se refiere al acto de destinar recursos financieros, como dinero, tiempo, o esfuerzo,
en la adquisicién de activos, bienes, valores o proyectos con la expectativa de obtener

beneficios futuros.
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Marketing. Es un conjunto de actividades y procesos que una organizacion lleva a cabo para
identificar, crear, comunicar y entregar valor a los clientes con el propdsito de satisfacer sus
necesidades y deseos, al mismo tiempo que alcanza sus objetivos comerciales.

Mercado. Es un concepto fundamental en economia y negocios que se refiere al lugar, medio
o contexto en el cual los compradores y vendedores interactdan para llevar a cabo

transacciones comerciales.

Oferta. Se refiere a la cantidad de un bien o servicio que los productores o vendedores estan
dispuestos y son capaces de ofrecer en el mercado en un momento y a un precio especificos.
Proyecto. Es un conjunto planificado de actividades interrelacionadas que se llevan a cabo
con el propdsito de alcanzar un objetivo especifico en un periodo de tiempo determinado y con
recursos limitados.

Punto de reorden. Es un concepto importante en la gestion de inventario y logistica. Se
refiere al nivel de existencias en el que una organizacion debe realizar un nuevo pedido de
productos o materiales para reponer el inventario antes de que se agoten.

Segmentar. Se refiere al proceso de dividir un mercado o una audiencia en grupos mas
pequefios y homogéneos, conocidos como segmentos, con caracteristicas y necesidades
similares.

Viabilidad. Se refiere a la capacidad de un proyecto, plan, idea o propuesta para ser exitoso,
factible o sustentable en un contexto dado. En otras palabras, la viabilidad implica determinar
si algo es realista y viable desde un punto de vista econdémico, técnico, operativo, legal y/o

ambiental antes de llevarlo a cabo.

167






Anexos

ANEXOS

'EDUCACION | % ==,

Direccian Cenetal

Ciudad de México EXTNENUNERPIRR

AUTORIZACION No. AS-2-272/2022

Con fundamento en el Reglamento interior de Trabajo del Personal Docente de las Institutos Tecnoléglcos,
en las Politicas Académicas Generales del Perlodo Sabdtico y las bases de la Convocatoria correspondiente,
el Tecnoldgica Nacional de México a traves de la Comision Central, ha revisado 1a solicitud del Afo Sabitico
del C. ALVARO DIAZ AZAMAR en ¢ Programa para lo elaboracidn de Apuntes, Libros, Objetivos
Educacionales y Reactivos de Evaluacion bajo la modalidad: 8.1 Apuntes para "Contabiiidad de Sociedades”
y "Elaboracién y Evaluacién de Proyectos de Inversidn®, se tiena a bien emitir el siguiente dictamen de:

AUTORIZACION

Del programa presentado a partir del 01 de septiembre de 2022 hasta el 31 de agosto de 2023, Quedando su
seguimiento bajo 1a respansabilidad de is Direccion 3 su cargo, debiendo reciblir y evaluar por parte de la
Comision Dictaminadora y ia Academia correspondiente, el reporte intermedio v final de las actividades
desarrolladas durante el gjercicio del periodo sabatico autorizado al docente. Asi misma, se deberd remitir a
la Secretaria Académica, de Investigacion e Innovacion o través de la Direccidn de Docencia & Innovacion
Educativa del Tecnoldgico Nacional de México, la evaluacién de dichos reportes que comprendesdn la
totalidad de lo establecido en el proyecto académico calendarizado {formato PS-02), que se encuentra e ol
expediente de la solicitud del docente; ademds de un ejemplar en fisico y en electronica (en formato POF)

del producto final comgrometido.
=7
y 5 7
DIRECTOR

Av Unwcwldac 1209, Tol. Xoco, Mcalides Benito Judez, TP 03330, Cludad de Mexico.
Tel (55) 3601-7500, Ext. 65050, n-mail: direccionStecneruns tecnmumx

20225107
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