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INTRODUCCION

El presente trabajo consiste en la evaluacion financiera de un proyecto de
inversion de una compafiia de nueva creacion cuya actividad sera la de transportar
como pasajeros a adultos mayores y alumnos de escuela primaria en el municipio de

Puebla.

Comprometidos con el desarrollo de México este proyecto tiene la finalidad de
crear una estrategia de comercializacidon que permita a este proyecto de inversion

definir la viabilidad de la propuesta.

El servicio seleccionado es el de transportar personas de un origen a un destino
dentro del municipio de Puebla, que pertenece al estado de Puebla en México.
El servicio que se pretende ofrecer al mercado poblano, tiene las caracteristicas de ser
un servicio que permite flexibilidad ademas de proveer a los clientes un maximo
confort, seguridad y confianza, asi como el aprovechamiento de las areas fisicas

disponibles dentro de los vehiculos.

Este informe ofrece un perfil de los pasos requeridos para realzar la
competitividad y provee pasos concretos que pueden tomarse a corto plazo para
incursionar en el mercado seleccionado.

El informe emite una recomendacion con respecto a la posibilidad de incursionar en el
mercado poblano con el servicio seleccionado, una vez se hayan identificado las
barreras que obstaculizan el desarrollo del proyecto de inversién; creando el escenario
optimo para acelerar el desarrollo del potencial comercial del servicio en el territorio

seleccionado para este estudio.

Inicialmente se presenta una breve descripcion del perfil de la empresa, un corto
analisis con respecto a su capacidad de comercializacién, asi como los antecedentes

del transporte en México.



Posteriormente se realiza un estudio del ambiente externo, desde los puntos
clave identificados para tal fin, permitiendo finalizar este segmento en lo que
corresponde al estudio de competitividad con un analisis F.O.D.A. por sus siglas en
espafiol; resumiendo graficamente las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas identificadas en el proceso de investigacion para definir si el servicio puede
0 no ser comercializado en el municipio de Puebla, un municipio con alta densidad

demografica.

Finalmente se presenta un analisis de viabilidad financiera para el proyecto de
inversion asi como la conclusion y las respectivas recomendaciones como resultado de

la investigacion realizada.

Objetivo General
Evaluar las posibilidades del proyecto de inversion de incursionar en el mercado
del municipio de Puebla que pertenece al estado de Puebla en México con un servicio
de transportar como pasajeros a adultos mayores y alumnos de escuela primaria a

partir de un analisis de factibilidad.

Objetivos Especificos

Realizar un diagnostico de la situacion del proyecto de inversion frente al
mercado de transporte publico.
Efectuar un estudio de ambiente externo o analisis de entorno que permita identificar a
partir de puntos clave las verdaderas posibilidades de incursionar en el mercado del
municipio de Puebla.
Establecer un plan de accién para el proceso de inicio de actividades.
Determinar los componentes de riesgo pais para soportar el proceso de toma de
decision requerido.
Concluir y realizar una recomendacion con respecto a la posibilidad de incursionar en el
mercado del municipio de Puebla con el servicio de transportar como pasajeros a

adultos mayores y alumnos de escuela primaria.



RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo desarrolla la evaluacion financiera de un proyecto de
inversion de nueva creacion para brindar el servicio de transportar como pasajeros a
adultos mayores y alumnos de escuela primaria de un origen a un destino; el cual parte
de la necesidad de ofrecer este servicio para los clientes del municipio de Puebla, que

pertenece al Estado de Puebla en México.

Este estudio ofrece un analisis de factibilidad del proyecto de inversion,
presentando una exposicién profunda de los puntos clave a considerar en el proceso
de toma de decision, con respecto a la posibilidad de invertir o no en el proyecto.

Para tal fin se realiza una investigacién intensiva en lo que respecta al ambiente
externo, considerando aspectos como: el fisico geografico, politico legal, competitivo y
tecnoldgico, social y cultural y econémico y financiero. Asi mismo se estudian las
estrategias para el sector de transporte de personas en Puebla, haciendo uso de un
analisis F.O.D.A. (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas). De este modo,
se delimitan las lineas generales requeridas para mejorar la capacidad y los pasos
concretos que deben ejecutarse en el corto plazo para incursionar en el mercado del
transporte poblano. Las recomendaciones incluyen estrategias con iniciativas
especificas para superar a corto plazo las barreras y definir el escenario para acelerar

el desarrollo del potencial de esta nueva empresa en la industria del transporte.

La industria del transporte abarca la gama de servicios publico y particular,
teniendo caracteristicas Unicas comparadas con otras industrias.
Bajo esta modalidad es importante resaltar que en México es catalogado como una
industria con margenes de utilidad aceptables, lo que genera ventaja competitiva para
el proyecto que se pretende iniciar.
Asimismo, es un sector relativamente poco globalizado, ya que la gran mayoria de la

industria del transporte ha comenzado como empresas familiares.



Como en todos los mercados, en el municipio de Puebla, las tendencias
demograficas son importantes impulsores de la demanda de servicios de transporte.
La edad promedio de la poblacién de adultos mayores y de estudiantes en el municipio
de Puebla esté creciendo por razones del crecimiento en las tasas de natalidad y el

natural avance en las edades promedio de las personas.

Una vez definida, estructurada y analizada toda la informacion recopilada a lo
largo de este proceso de investigacidn, se espera emitir una conclusion vy
recomendacion altamente soportada, con respecto a la viabilidad del proyecto de

inversion inicialmente planteado.
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CAPITULO 1
PRESENTACION DEL PROYECTO

1.1. Objetivo del Capitulo.

El presente capitulo sirve como una introducciéon de la descripcion del proyecto,
explicando los fundamentos y el origen del mismo, las alternativas analizadas y la
eleccion realizada, asi como los objetivos del estudio, sus alcances y limitaciones y los
fundamentos estratégicos que se proponen para la empresa.

1.2. Analisis de recursos.

Los inversionistas cuentan actualmente con un capital de $500,000.00 para
iniciar el proyecto. La tasa libre de riesgo oscila en 4.59%*, arrojando un rendimiento
bruto de $22,950.00 anuales, calculado mediante interés simple, lo cual puede ser

considerado su costo de oportunidad, en tasa y monto respectivamente.

La estimacién de la Tasa de Rendimiento Minima Aceptada, se calculo en base

a la formula de:
Calculo de la tasa de rendimiento minima aceptada.
Tasa libre de riesgo + Beta de la industria * (Premio al riesgo - tasa libre de riesgo)
Donde:
Tasa libre de riesgo = es un instrumento de inversién considerado como de
riesgo 0 o libre de riesgo; en México son los Certificados de la Tesoreria de la

Federacion, para este caso se tomaron los CETES a 334 dias.

Beta del mercado = es la sensibilidad o elasticidad que tiene determinada

empresa o giro respecto de la totalidad del mercado, en este caso se ha tomado en

'Se considera como tasa libre de riesgo, la tasa ofrecida por los CETES a 334 dias de 4.59% (Banco de
México, 2013)
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cuenta el dato de 0.85, cifra estimada para la industria del transporte considerada como
saludable. La cifra de 0.85 significa que por cada $1.00 de incremento o decremento en
el desempeiio que reporte el mercado de valores completo, la industria del transporte
presentara una variacion de $0.85; esto quiere decir que el riesgo de la industria del

transporte es menor al del mercado de valores en su totalidad.

Premio al riesgo = es el porcentaje de rendimiento que los inversionistas
requieren del proyecto, adicional a la tasa libre de riesgo. Para el presente proyecto se
ha establecido un 12.00%?, al considerarlo como un costo de oportunidad optimizado.

Sustituyendo los valores de obtiene:

Sustitucion de los valores en la formula para el calculo de la tasa de rendimiento

minima aceptada.

TREMA = 4.59 + (0.85 * (12.00 - 4.59)) = 10.89%

Debido a que la cifra de 4.22%° de inflacién sera incluida para la proyeccién de
los flujos de efectivo, dicho dato debe también de expresarse para el calculo de la
TREMA, por lo que, tomando el dato anterior como premio al riesgo, se utilizara la
férmula para el célculo de la TREMA que incluye el dato de la inflacion de la siguiente
manera:

Calculo de la TREMA con inflacion.

TREMA=i+f+if

TREMA = 10.89% + 4.22% + (10.89% * 4.22%) = 15.57%

*Promedio aproximado de los rendimientos histéricos anuales de diversos fondos de inversién que
incluyen en su mezcla instrumentos de riesgo como acciones bursétiles. (CONDUSEF, 2012)

®Es un promedio estimado en base a datos de inflacién histérica de los ultimos 10 afios en México y de
acuerdo a las proyecciones calculadas. (Banco de México, 2013)
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Donde:

i = es el premio al riesgo requerido por los inversionistas, en este caso se tomara

en cuenta la TREMA calculada previamente de 10.89%.

f = es la tasa de inflacion que se ha determinado para el calculo de los flujos
netos de efectivo y que debe ser incluida en el célculo de la Tasa de Rendimiento

Minima Aceptada.

Resultando asi una TREMA con inflacion del 15.57%, la cual ha sido utilizada
para descontar los flujos netos de efectivo obtenidos anteriormente y asi calcular el

Valor Presente Neto del proyecto.

1.3. Identificacion de necesidades.

Considerando que se trata de un proyecto de nueva creacion, se debe
contemplar de manera amplia el contexto donde se establecera este nuevo proyecto,
tomando en cuenta los requerimientos del mercado y el tiempo en que se efectuara el

retorno de la inversién a los inversionistas.

1.4. Objetivo del proyecto.
Crear una nueva compaiiia con la inversion del capital ahorrado de una familia,
la cual busca un proyecto que le permita obtener un rendimiento de al menos la Tasa

de Rendimiento Minima Aceptada estimada del 15.57% anual.

1.5. Planteamiento del problema.

Al conocer la necesidad en el mercado de la zona Sur - Oriente de la Ciudad de
Puebla de un transporte confiable, seguro y con calidad en el servicio; surge la
inquietud de poder constituir una compafia de transporte de pasajeros la cual permita
satisfacer esta necesidad de transportar como pasajeros a adultos mayores y alumnos

de escuela primaria de un origen a un destino.
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1.6. Definicion de alternativas de solucién y su analisis.
Con la finalidad de responder al objetivo del proyecto y al planteamiento del
problema, se describen dos alternativas de soluciones posibles:

Alternativa 1. Servicio de transporte para adultos mayores y alumnos.

El servicio de transporte para adultos mayores y alumnos pretende satisfacer la
necesidad en el mercado de transporte en la zona Sur - Oriente del municipio de
Puebla.

Alternativa 2. Servicio de transporte escolar.
El servicio de transporte escolar para los alumnos del Instituto Mexicano Madero

plantel Centro, que vivan en la zona Sur - Oriente del municipio de Puebla.

A continuacion se presenta un analisis FODA para cada alternativa, describiendo
sus caracteristicas internas a través de las fortalezas y debilidades, asi como aspectos
externos mediante la descripcion de oportunidades y amenazas encontradas en cada
una de las alternativas sugeridas, con la finalidad de determinar de manera cualitativa

la eleccién del proyecto a evaluar financieramente.
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Tabla 1. Analisis FODA. Alternativa 1

Se tiene
conocimiento del
marcado.

Existe el nicho en el
mercado, personas
adultos mayores y
estudiantes de
escuela primaria.
Aun hay mercado
que cubrir.

No todas las
familias pagan por
el servicio de
transporte de sus
familiares.

Otros competidores.
Los gustos y
preferencias en el
mercado.

Este servicio

Aumento de futuros
clientes en el
mercado.

Otros proveedores
ofrecen el servicio.

El precio del
combustible puede
subir rapidamente.

Se tienen horarios
disponibles para
realizar traslados de
personas.

Solo se cuenta con
un vehiculo.

Los competidores
pueden realizar este
servicio.
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Tabla 2. Analisis FODA. Alternativa 2

Existe el nicho en el
mercado,
estudiantes de
escuela primaria
Aun hay mercado
que cubrir.

No todas las
familias pagan por
el servicio de
transporte escolar.

Se pierde
posicionamiento e
imagen en el
mercado.

Otros competidores.
Gustos y
preferencias.

Este servicio

Aumento de futuros
clientes en el
mercado.

Otros proveedores
ofrecen el servicio.
El servicio
posiblemente se
encareceria (pago
de los sueldos)

El servicio se
encareceria a causa
del impacto de los
gastos
administrativos,
(pago de los
sueldos).

No poder competir
con el precio.

El precio de
combustible puede
subir rapidamente.

Se tienen horarios
disponibles para
realizar traslados de
personas.

Se tiene un equipo
de transporte
parado con horarios
disponibles.

La capacidad
instalada es mayor
al uso que se le da.
Los gastos por
depreciacién son
altos en proporcion
a los ingresos
obtenidos.

Los competidores
pueden realizar este
servicio.
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Una vez realizado el analisis FODA por cada alternativa, se puede observar en

ambas tablas que:

La cantidad de amenazas de los factores externos existentes para alternativa 2
son mayores en comparacion contra las arrojadas por la alternativa 1.
La amenaza en el mercado en la perdida de posicionamiento es importante, ya que
este proyecto esta dirigido a una compafiia de nueva creacion.
En lo que respecta a las amenazas en el servicio de la alternativa 2 involucran a los
gastos por concepto de los sueldos ya que no se puede aplicar estos gastos en varios
segmentos, sino que se aplicara a uno solo afectando a su vez la rentabilidad.
Posiblemente no se pueda ofrecer un precio competitivo por el servicio.
La amenaza en los recursos se da por la capacidad instalada debido a que el equipo de
transporte permanecera parado por algunas horas, sin poder generar ingresos debido

al horario de los clientes, que es el horario escolar.

Por este motivo se ha considerado tomar el proyecto de la alternativa 1 para
realizar su evaluacion, determinar la rentabilidad, finalizando con la toma de decisién

de realizar la inversiéon o no.

1.7. Objetivos del estudio.

Objetivo General.

Conocer la factibilidad de realizar la inversion en el proyecto con la finalidad de
obtener un beneficio y la recuperacion de la inversion del capital durante la operacion
del proyecto.

Objetivos Especificos.
» Realizar un estudio técnico para conocer los costos y gastos en los que se incurrira,
los recursos humanos que se requieren, asi como el monto original de la inversion.
 Desarrollar un estudio de mercado para determinar los precios e ingresos.
« Efectuar un estudio econémico mediante la utilizacion de la informacion obtenida del

estudio técnico y del estudio de mercado con la finalidad de conocer los flujos netos
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de efectivo y realizar la evaluacion financiera para tomar la decision de efectuar la

inversion o no.

1.8. Naturaleza de la empresa.

El objetivo social de este negocio se establecera con la finalidad de cubrir la
necesidad de transporte de la poblacién de adultos mayores y estudiantes de escuela
primaria en la ciudad de Puebla en los horarios de mayor necesidad. Cubriendo el
servicio desde la zona Sur — Oriente, a la zona Centro, y su regreso, el inicio del
servicio se dara a partir de los domicilios particulares de los clientes con destinos para
el caso de los adultos mayores el INAPAM y para el caso de los estudiantes de escuela
primaria el Instituto Mexicano Madero, plantel Centro.

La compafiia estara constituida como una Persona Moral con actividad empresarial,
debido a la posibilidad en un futuro de aceptar la inversion y participacion de mas

SOcCiosS.

1.9. Fundamentos estratégicos.
Misién:
Ofrecer el servicio de transporte a la comunidad en general asegurando la
puntualidad y comodidad en el servicio, obteniendo la satisfaccion de clientes,
accionistas y empleados.

Vision:
Ser una compafiia de transporte de personas reconocida en el municipio de

Puebla, con posicionamiento de su marca y tener la preferencia de los clientes.

1.10. Alcances y limitaciones.

La evaluacion financiera presentada consiste en la elaboraciéon de un estudio
técnico, un estudio de mercado y un estudio econémico-financiero que proporcione la
informaciéon necesaria para la toma de decisiones en cuanto a invertir o no en el

proyecto analizado.
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Dadas las limitaciones de tiempo y requerimientos exigidos para la realizacion
de una evaluacion profunda y exhaustiva, es importante mencionar que para la
presente investigacion se han utilizado principalmente fuentes secundarias de
informacion sin que ello afecte la precision y veracidad de los datos empleados para los

célculos correspondientes.

La presente evaluacion financiera se abordara desde un nivel de anteproyecto,
el cual se describe en seguida:

El anteproyecto o estudio de factibilidad, profundiza el examen en fuentes
secundarias y primarias de investigacion de mercado, detalla la tecnologia que se
empleard, determina los costos totales y la rentabilidad econémica del proyecto y es la

base en que se apoyan los inversionistas para tomar una decision.

Dados los requerimientos propios de la evaluacion de proyectos, Unicamente se
han contemplado aquellas variables necesarias para obtener de manera aproximada
los ingresos y egresos correspondientes a la operacion de la compafiia en cuestion.
Esto significa que para fines del presente proyecto no se han tomado en cuenta
algunos aspectos administrativos como el disefio de una marca e imagen del servicio,
estrategias de mercadotecnia especificas, informacion de primera mano de los
proveedores o una descripcién del proceso de transportacién, ya que lo que se quiere

es sustentar la evaluacion de un proyecto de inversion.

Por ultimo, debido al enfoque financiero de la maestria cursada, es importante
destacar que se ha dado una mayor profundidad e importancia al estudio econémico-
financiero, analizando en los estudios técnicos y de mercado Unicamente los elementos
necesarios para conformar los flujos netos de efectivo requeridos para la evaluaciéon

financiera y para que el proyecto mantenga una coherencia y sustento necesarios.
El presente trabajo pretende demostrar los conocimientos adquiridos durante el
transcurso de la maestria mencionada y servir como referente para la realizacién de

estudios posteriores al respecto.
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CAPITULO 2

Antecedentes

Planeacién, es definida como “el disefio de un futuro deseado, y las formas
efectivas de llegar a él, también es definida como el examen del futuro y el proyecto de

un plan de accién.”

La Planeacion disefia y se antepone a la accion, ademas ajusta las acciones
apropiadas y necesarias con la finalidad de solucionar algo y es dirigida hacia los

objetivos deseados.

2.1. Plan de Negocio.

Un plan de negocio es un documento amplio que ayuda al empresario a analizar
el mercado y planear la estrategia del negocio. Frecuentemente es preparado por una
compafiia existente para asegurarse de que el crecimiento futuro se maneje en forma
adecuada; si el plan se prepara para un negocio que se inicia, ayuda al empresario a
evitar errores costosos. Ademas de ser Util como instrumento de planeacion, es
frecuente que el plan de negocio sea necesario para obtener financiamiento. Los
bancos, los capitalistas de riesgo y los inversionistas suelen demandar un plan del
negocio con el fin de apoyarse en él para tomar sus decisiones de inversién. Un plan
de negocio bien escrito constituye una evidencia de la capacidad para planear y

administrar su compafiia.®

Segun los autores Peggy Lambing y Charles Kuehl, un Plan de Negocio debe
incluir las siguientes secciones:
* Resumen Ejecutivo.
» Determinacion de la Mision.

» Ambiente del Negocio.

*Bill Richardson y Roy Richardson, Planeacién de Negocios, Editorial CECSA, México, D.F., Primera
edicién, 1996, p.p. 2

5Peggy Lambing y Charles Kuehl, Empresarios pequefios y medianos, Editorial Prentice Hall, México,
D.F., Primera edicion, 1998, p.p. 136
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Plan de Ventas.

Equipo de Administracion.
+ Datos Financieros.
* Aspectos Legales.

* Requerimientos de Seguros.

Otros factores clave.
* Proveedores.
* Riesgos.

» Supuestos / Conclusiones.

2.1.1. Resumen Ejecutivo.
Proporciona al interesado el panorama global de los hechos més relevantes que
contiene el plan de negocio, es usual que el Resumen Ejecutivo se coloque antes del

Plan de Negocio.

En el Resumen ejecutivo se concentra la informacion sobresaliente de cada una
de las areas del Plan de Negocio, este debe ser claro, conciso y explicativo, debe
contener la informacioén y los elementos clave para que el Plan de Negocio se lleve a
cabo, asi como el andlisis de la informacién principal de cada area que permita su

evaluacién en aspectos técnicos, econémicos y de mercado del proyecto.

2.1.2. Determinacion de la Misién.

Es la explicaciéon del propésito del negocio y la filosofia de su administracion, la
mision debe ser bien definida y concisa.
La redaccion limitada ayuda a que esté muy bien enfocada.

Para la determinacion de la Misién, es necesario no perder de vista la filosofia
de la administracion del negocio y su propoésito, la redaccion debe ser breve y
considerar el ambiente del negocio, esto es las tendencias nacionales de la industria a
la que pertenece y los factores locales donde se encuentra, la misién sirve para no
perder de vista y cumplir con el propdésito original del negocio.

Para determinar la mision es importante hacer las siguientes preguntas:
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¢ Cudl es el proposito del negocio?
¢ Cudles son los productos y servicios que se ofreceran?

* ¢ Cual sera su filosofia de administracion?

2.1.3. Ambiente del Negocio.

Es importante analizar constantemente el ambiente y el impacto de la compafiia,
el ambiente esta integrado por tendencias nacionales, tendencias de la industria y
tendencias locales.

Las tendencias nacionales tienen un impacto radical sobre los habitos de
compra del consumidor, como lo son:

« Cambios en la tendencia demografica.

Modificaciones y acciones legislativas.
» Modificaciones tecnoldgicas.
» Reformas a los servicios de salud.

« Familias con mas de un ingreso.

Economia nacional y tasas de interés.

* Ritmos de vida.

La informacion necesaria para determinar las tendencias de la industria deben
responder las siguientes preguntas:
» ¢Predominan las empresas grandes o pequefias dentro de la industria de interés?
» ¢ Qué porcentaje de fracasos tiene esta industria?
» ¢ Es una industria nueva o bien establecida?
* ¢ Cual es su nivel de rentabilidad?

¢ Cuales son sus tendencias?

Para determinar las tendencias locales se sugiere responder a estas preguntas:
* ¢La poblacion de la comunidad va en aumento o disminuye?
*+ ¢, Qué actitud tiene la comunidad hacia el negocio?
¢ Positiva, negativa o neutral?

+ ¢La comunidad ayudara a obtener financiamiento o ayudara a comenzar?
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+ ¢ Existe bonanza o recesiéon en la economia local?

Por este motivo es necesario que el empresario considere las tendencias que

afectaran al negocio.

2.1.4. Plan de Ventas.

Mercadotecnia.

En la parte de mercadotecnia se describe en forma detallada la forma en que la
compariia competira en el mercado en la venta de sus productos o servicios, en esta

seccion se incluye:

- Descripcion detallada de los productos o servicios.

La descripcion detallada de los productos o servicios ayuda a desarrollar con
profundidad el concepto, pasando de la idea a algo mas tangible y ayuda a comprender
mejor la empresa.

Si la descripcion es de un producto debe incluir: tamafio, peso, forma, velocidad,
ingredientes, empaque, colores, textura.

Y si la descripcion es de un servicio debe incluir: si en el servicio se ofrece una
atencién personalizada, se garantiza el tiempo de entrega, pueden existir érdenes

especiales, ofrecen pruebas, existen las garantias de reembolso.

- Anadlisis de la competencia.

Es necesario conocer a las empresas con las que se compite en el mercado con la
finalidad de diseflar estrategias competitivas. Esto es posible mediante la
determinacién de los puntos fuertes y puntos débiles asi como examinar los aspectos
especificos de sus operaciones.

Para poder analizar a la competencia se sugiere lo siguiente: conocer los nombres de
los principales competidores, la distancia en la que se ubican los competidores, la
comparacién de las areas de negocios identificando fortalezas y debilidades de los

competidores en lo que se refiere a seleccién del producto, participacion en el mercado,
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calidad en el producto y en el servicio, publicidad y promocién, precio, rotacion de
personal, fuerza laboral, finanzas, deudas y capacidad de produccion.

Identificacion de fortalezas y debilidades de los competidores.

- Examen de la estructura de precios.

Para establecer los precios es necesario considerar:

1. Los costos, se deben considerar todos los costos, tanto los directos como los
indirectos y considerar un margen aceptable de utilidad, los costos sobre la compra,
los costos necesarios para realizar la compra, el costo sobre la mano de obra, los
costos de sueldos y salarios, rentas, servicios publicos, suministros, etcétera.

2. Los precios de los competidores, se deben de considerarse y conocerse los precios
de los competidores ya que los clientes muchas veces toman la decision de
comprar en base al precio.

3. El efectos sobre la demanda, es usual que el precio determine la demanda de un
producto, cuando el precio es alto los clientes compran menos, y cuando el precio
es bajo los clientes compran mas, este fendmeno lo denominan demanda elastica.

4. Por otro lado si la demanda no cambia significativamente si los precios varian, a
este fendmeno se le conoce como demanda inelastica.

5. Laimagen deseada, en muchos productos a mayor precio generan mayores ventas,
esto debido a que el consumidor piensa que la calidad y los precios van de la mano.

6. Los objetivos 0 metas de los precios, para establecerlos se debe determinar lo que
se desea alcanzar y las metas a las que se quieren llegar con la estructura de
precios, estos deben ser especificos y cuantificables, para que dentro de alguin
periodo se puedan analizar y determinar si fueron alcanzados; algunos ejemplos
son: una cantidad especifica de volumen de utilidades, un nivel de utilidades como
porcentaje de las ventas, obtener una cantidad especifica del mercado y lograr
cierto porcentaje de ventas. Una vez establecidos los objetivos se determinan las
politicas y directrices generales de los precios.

7. Las politicas o directrices generales de precios, deben seguirse para poder alcanzar
los objetivos 0 metas de los precios y se determinan posteriormente al haber

establecido los objetivos de los precios. Las politicas por lo general van enfocadas a
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considerar el manejo de las ventas en las diferentes temporadas o estaciones del
afo, para eliminar mercancia fuera de temporada; considerar ajustes de los precios
en relacion a los competidores; utilizar cupones u otra forma de atraer clientes;
descuentos a empleados, etc.

8. Los métodos para determinar los precios mediante porcentaje de incremento o
margen bruto, varian en cada industria, pero es frecuente utilizar un incremento
promedio o margen bruto, el cual consiste en el incremento que se adiciona sobre
los costos o precios de venta, es decir de la utilidad conocida de un articulo se
divide entre los costos del mismo y se multiplica por 100 arrojando un porcentaje
gue es el incremento sobre el costo; otro método de incremento se obtiene
dividiendo la utilidad conocida de un articulo entre el precio de venta del mismo y se
multiplica por 100 arrojando un porcentaje que es el margen de utilidades sobre el
precio de venta. Es importante considerar que estos métodos en la industria de
venta al detalle se aplican directamente al costo de ventas, pero en la industria de
servicios y construccién la mano de obra también es un costo que se debe

considerar al querer utilizar estos métodos de determinacion de precios.

Para la industria de servicios y construccion se determinara el costo de la mano
de obra por hora y se determina el nimero total de horas necesarias para realizar los
trabajos de los clientes, adicionandole los otros costos como son la renta, servicios
publicos, mantenimiento, etcétera; se adicionan el total de gastos y la utilidad deseada,;
una vez obtenido este resultado se divide entre el total de horas determinadas para
realizar los trabajos de los clientes durante el afio.

Para determinar el cargo por hora a los clientes se debe agregar a la cifra de la
utilidad por hora la cifra de mano de obra por hora.

Por lo general en la industria de la construccion se utiliza el método de precio de
licitacion, en el que a los costos de mano de obra se le agregan los costos de
materiales para la obra y del resultado obtenido se le adiciona la utilidad necesaria para
hacer esta obra, por lo general es un porcentaje.

En la industria de los fabricantes, al establecer los precios se debe considerar

gue al aumentar el volumen de produccién aumentan los costos variables como lo son
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servicios publicos, reparaciones de maquinaria, entre otros; los costos fijos
permanecen constantes como son las rentas; para fijar los precios de los productos se
deben distribuir los costos fijos y los variables entre los productos fabricados y los
costos totales deben incluir el costo de los materiales y la mano de obra de los mismos.

Los mayoristas, tienen una constante e intensa competencia en precios; para
poder determinar sus precios y no perder, se sugiere considerar los métodos de costo
promedio, primeras entradas — primeras salidas, ultimas entradas — primeras salidas y
agregar a cada uno de los resultados obtenidos un margen de utilidad, esto es, si se
decide establecer los precios mediante el método de costos promedio es necesario
considerar de cada embarque recibido la cantidad de articulos en cada uno y los
precios de cada articulo, se obtienen los resultados de multiplicar la cantidad por el
precio de cada embarque y se adicionan, el resultado obtenido se divide entre el total
de articulos considerados y a este ultimo resultado se le agrega un margen sobre el
costo, obteniendo el precio de venta.

El sistema de primeras entradas — primeras salidas consiste en llevar un control
sobre las entradas y las salidas del almacén y sus precios de compra, las mercancias
gue primero deberan salir son las del primer embarque recibido, se debe considerar el
costo de estos articulos y se les agrega un margen de utilidad sobre el costo.

El sistema de ultimas entradas — primeras salidas consiste en llevar un control
sobre las entradas y las salidas del almacén y sus precios de compra, las mercancias
gue entran al dltimo son las que primero deberan salir, las del dltimo embarque
recibido, se debe considerar el costo de estos articulos y se les agrega un margen de

utilidad sobre el costo.

Los costos de embarques, son importante considerarlos antes de fijar los precios
finales de venta, entre los métodos mas comunes tenemos:
* FOB. (Free No Borrad) vendedor: este es el método mas usado, se le conoce como
de libre a bordo — vendedor. En este método el comprador paga todos los costos de
embarque, la propiedad de los articulos pasa al comprador una vez que el vendedor

entrega la mercancia al transportista; en caso de que la mercancia se dafie al ser
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embarcada, el comprador es quien debe presentar la reclamacion correspondiente al
transportista, el vendedor no tiene responsabilidad por los dafios a la mercancia.
FOB. (Free No Borrad) comprador: se conoce como libre a bordo — comprador. En
este método el vendedor paga todos los costos de embarque y es responsable de los
dafios que puedan sufrir los articulos en su embarque; si se utiliza este método, el
costo real de la mercancia es menor para el comprador.

Precios por zona: el vendedor establece precios dependiendo de la zona geografica,
los clientes que se encuentren en la misma zona geogréfica, pagardn los mismos
costos de embarque, cabe mencionar que el promedio de todas las ventas en un
territorio debe dar como resultado el margen de utilidad deseado ya que el vendedor
no tendra el mismo margen de utilidad en todos los productos que vende.

Entrega uniforme: en este método todos los clientes pagan el mismo costo de
embarque, como en el método de precios por zona el promedio de todas las ventas
en un territorio debe dar como resultado el margen de utilidad deseado, ya que el

vendedor no tendra el mismo margen de utilidad en todos los productos que vende.

Para corroborar el correcto examen de la estructura de precios, se sugiere

seguir y contestar las siguientes indicaciones:

Objetivo de precios o la meta a alcanzar por medio de los precios.

Nivel de utilidades, participacion del mercado, volumen de ventas.

Margen de utilidades en porcentaje.

Dependiendo el tipo de industria; margen de utilidad sobre los costos o sobre los
precios de venta (venta al detalle); costos de mano de obra y materiales por hora,
ademas del precio por hora (servicios); costos directos, costos fijos, unidades a
producir (fabricante); utilizar el método del costo promedio, primeras entradas —
primeras salidas o ultimas entradas — primeras salidas (mayorista).

Margen tipico de utilidades de la industria a la que perteneces y precios en relacion a
los competidores.

Politicas o directrices generales de precios.

Considerar precios de introduccion (precios bajos para ingresar al mercado), precios

de descremado (precio inicial alto y se reduce gradualmente), alineamiento de precios
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(agrupar por categorias el inventario y se fija el mismo precio a todos los articulos de
la misma categoria), terminacion impar (los precios se fijan en nameros impares),
lider de pérdida (venta de uno o varios articulos por debajo de su costo, con la
finalidad de atraer clientes), todo al mismo precio (fijar el mismo precio a cada
articulo), en paquete (agrupar articulos para venderlos juntos a un menor precio en
comparacion si se vendieran por separado)

 Costos por embarque, términos F.O.B. vendedor, F.O.B. comprador.

- Explicacion de la politica de crédito.

Las condiciones de crédito para los clientes deben de partir principalmente al
incrementarse las ventas.

Las categorias generales de crédito son:
« El crédito al Consumidor: lo conceden las tiendas al detalle hacia el consumidor final.

* El crédito de negocios: se concede de un negocio hacia otro negocio.

Se debe considerar la industria y las condiciones de los competidores, los
clientes y el flujo de efectivo de la compafiia
Las condiciones de crédito mas comunes son:

» Neto 30: el monto total debe pagarse en 30 dias a partir de la facturacion, no se
conceden descuentos por pronto pago.

» 2/10 Neto 30: se le da al cliente un periodo maximo de 30 dias para pagar, pero
ofreciendo un descuento del 2% si se paga a mas tardar 10 dias después de la
compra.

* 2/10 Neto 30 E.O.M.: similar a la condicién de crédito anterior, se le da al cliente un
periodo maximo de 30 dias para pagar, pero ofreciendo un descuento del 2% si se
paga a mas tardar 10 dias después de la compra, y los plazos de 30 dias y 10 dias no

comienzan sino hasta el final del mes, el tGltimo dia.

Algunos tipos de créditos al consumidor incluyen:
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» Cuentas de abonos mensuales: permiten que el cliente tenga un largo plazo para
pagar articulos de alto costo (frecuentemente varios afios). Los pagos mensuales
requeridos consideran el pago del principal y de los intereses.

« Cuentas corrientes: se le otorga al cliente un lapso especifico de tiempo para pagar
(frecuentemente 30 dias). Al finalizar este periodo se le cobra al cliente la cantidad
completa del adeudo sin cobrarle intereses.

» Cuentas revolventes: este tipo de cuenta concede a los clientes una cantidad
especifica de crédito, el cliente puede efectuar varias compras en cualquier momento
mientras estas no rebasen el limite de crédito. Se exigen pagos mensuales los cuales

suelen incluir cargos por intereses.

Cada industria tiene diferentes politicas de crédito y estas afectan directamente
su volumen de ventas; si alguna empresa intentara operar sin conceder ningun tipo de
crédito y solicitara el pago en efectivo y de inmediato, probablemente tendria un efecto
negativo en su volumen de ventas; con el paso del tiempo se han ido cambiando las
politicas de crédito y las formas de pago dentro de la industria, actualmente se puede
pagar en efectivo, cheques, tarjetas de debito, tarjetas de crédito, inclusive vales en sus
diferentes modalidades (electronico, despensa, gasolina, etcétera); el ofrecer este tipo
de servicios generan un costo para la industria, pero como resultado se debe obtener

un incremento en las ventas.

El conceder crédito a los clientes es recomendable solo si se tiene la certeza de
gue pague su adeudo y no concederle el crédito a un cliente moroso, por lo que es
recomendable verificar el historial de crédito que tiene determinado cliente y solo asi

otorgarle un crédito.

Una de las desventajas es que cuando se otorgan créditos el negocio no recibe
de inmediato dinero en efectivo por los bienes y servicios que se vendieron y esto
reduce la cantidad de efectivo que la compafiia tiene para la operacion.

Para verificar las politicas de crédito se sugiere determinar:
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» Términos de Crédito.

« Comparacion de los términos de crédito otorgados en comparacion con los de la
competencia.

» Cheques (aceptarlos 0 no)

« Tarjetas de Crédito (aceptarlas o no, cuales y costos)

- Explicacion de la ventaja competitiva.

La ventaja competitiva es la que diferencia a la empresa de sus competidores;
estas pueden ser en calidad, precio, ubicacién, seleccion, servicio, velocidad o tiempo
de entrega; cuanto mas ventajas competitivas se tengan mayores probabilidades de

superar a la competencia se tendran.

Todo negocio debe tener cuando menos una ventaja competitiva, algo que lo
diferencie de los demas, esta debe desarrollarse con cuidado ya que es la razén por la
cual los clientes prefieren comprar en un negocio en particular en lugar de hacerlo con

sus competidores.

Entre las ventajas competitivas tenemos:

» Calidad: ofrecer un mejor producto o servicio en comparacion al que se esta
ofreciendo en el mercado, es frecuente que esto implique un incremento en el precio,
pero por esta ventaja es probable que los clientes lo compren.

* Precio: ofrecer un producto o servicio a un menor precio en relaciéon al de la
competencia.

» Ubicacion: ubicacion mas adecuada, el éxito es por la conveniencia de la ubicacion.

» Seleccion: una amplia seleccion de productos puede servir y satisfacer a varios
grupos de clientes.

* Servicio: servicio mas personalizado, asegurarse que el cliente quede satisfecho en
comparacion con la competencia o con las grandes empresas.

* Velocidad o tiempo de entrega: entregas rapidas de un producto o servicio.
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Debe tomarse en cuenta la combinacion de varias ventajas competitivas, con

esto se obtendra mayor probabilidad de derrotar a la competencia.

Para determinar las ventajas competitivas con las que se cuentan es necesario
analizar:

» ¢, Como alcanzar la ventaja competitiva y de ser posible combinar varias?

Mejor calidad. (¢,co6mo?).

» Mejor precio. (¢,c6mo vender a un menor precio y obtener las utilidades deseadas?).
» Mejor ubicacion. (¢ por qué es mejor?).

» Mayor seleccion. (¢,como?).

* Mejor servicio. (¢,qué hacer?).

Mejor velocidad o tiempo de entrega. (¢,c6mo?).

Perfil del mercado meta.

Todo negocio cuenta con recursos limitados y suelen enfocarse en una base
especifica de clientes.

Por tal motivo, es recomendable segmentar el mercado o crear la mercadotecnia
de nichos, el primer paso es la identificacién de los clientes potenciales y separarlos en
grupos con necesidades similares; para esto las formas mas comunes de
segmentacion es:

» Geografica: los clientes se clasifican con relacién a su residencia o lugar de trabajo.

» Demografica: se clasifican los clientes por sus caracteristicas demogréaficas como
edad, sexo, raza, ingreso, etcétera; con la finalidad de seleccionar el grupo meta de
compradores potenciales.

 Beneficios: los clientes se agrupan de acuerdo con las razones que tienen para
comprar determinado producto o servicio, pueden ser la conveniencia, el estatus, la
seguridad o proteccion, la sociabilidad, posibilidad de romance, la diversion, la
comodidad, la durabilidad, la autosatisfaccion, la estabilidad, la autocomplacencia,
etcétera.

* Frecuencia de uso: un pequefio grupo de clientes compran la mayor cantidad de un

producto o servicio.
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* Psicografica: es un método de agrupacion de los clientes basado en su estilo de vida,
pueden ser extrovertidos, introvertidos, estudiosos, atléticos, enfocados a la familia,

etc.

Para determinar el perfil del mercado meta es necesario realizar la
segmentacion del mismo, enseguida enlisto una serie de puntos a considerar:
» Geograficamente. Qué area se atendera.

» Demograficamente. Proporcionar edad, sexo, raza, ingresos, etcétera.

Beneficios. Que beneficio se les otorga a los clientes para que compren,
conveniencia, estatus, seguridad o proteccion, sociabilidad, romance, diversion,

comodidad, durabilidad, autosatisfaccién, estabilidad, autocomplacencia, etcétera.

Frecuencia de uso. Cuenta con clientes asiduos o esporadicos, en que porcentajes.
* Psicografica. Estilos de vida de los clientes: extrovertidos, introvertidos, estudiosos,

atléticos, enfocados a la familia, etc.

- Analisis de la ubicacion del negocio.

Es necesario considerar la ubicacion ideal para el negocio, establecer los
criterios indispensables y los deseables, ubicarse cerca de los clientes o de los
proveedores, investigar el ambiente laboral, los impuestos, la calidad de vida,
competidores.

- Ubicacion Ideal.
Es necesario preparar dos listas una con los criterios indispensables y otra con
los criterios deseables.
9. Los criterios indispensables son los que deben satisfacerse, si la ubicacién no tiene
todos los criterios requeridos no debe considerarse para establecer el negocio.
10.Los criterios deseables son los que se quisieran tener pero no son esenciales para
el éxito del negocio.
Los bienes inmuebles se clasifican en las siguientes categorias:
* Residencial (casas, departamentos, condominios).

» Comercial (oficinas, tiendas, comercios).
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* Industrial (industrias manufactureras).

* Agricola (granjas)

Antes de establecer un negocio es necesario investigar el proceso de planeacion
de la localidad o sitio en donde se desea ubicar el negocio y verificar las regulaciones
sobre el uso de suelo de la comunidad y si el gobierno local permite al empresario abrir

el negocio dependiendo de la clasificacion a la que pertenece.

Para analizar la ubicacién del negocio es necesario considerar: la direccion del
negocio, verificacion del uso de suelo, el area de negocios, los datos demograficos, el
conteo promedio de transito, la velocidad promedio del trafico que pasa por el frente,
los obstaculos para el acceso, si los negocios cercanos atienden a los mismos clientes
y en el mismo horario, la visibilidad, a partir de que distancia, posibles obstaculos de
visibilidad, los reglamentos sobre los anuncios (tamafio y tipo), estacionamiento propio

(sobre la calle o estacionamientos disponibles).

- Plan de promocién.

En el plan de promocién pueden considerarse las ventas directas, la publicidad,
promociones de ventas, las relaciones publicas; ademas se deben establecer las metas
promocionales y su presupuesto; un elemento clave puede ser el personal de ventas
con el que se cuenta.

El informar y convencer a los clientes de nuestros productos o servicios, es
recomendable y no subestimar la cantidad de promocion necesaria para tener éxito en

el negocio.

a) Tipos de Promocioén.
La promocion puede ser por medio de:
» Mercadotecnia Directa: en este tipo de promocion se incluyen las ventas directas y
por correo, los catalogos para o6rdenes por correo, telemercadeo, anuncios de

respuesta directa por correo, la radio, teledifusion y medios impresos.
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* Propaganda: son mensajes no personalizados dirigidos a grandes auditorios, se
realizan por medios como la radio, la television, los periédicos, internet, etcétera.

* Promocion de ventas: este tipo de promocién es por medio de actividades de
mercadotecnia los cuales proporcionan un incentivo para el personal de ventas, los
distribuidores o el consumidor final; estas se realizan con la finalidad de incrementar
las ventas.

» Publicidad: es informacion que el negocio emite por diferentes medios (radio,
television, periddicos, internet, etcétera.); con la finalidad de dar a conocer al negocio
y sus productos o servicios;

* Relaciones publicas: son actividades realizadas por el negocio a favor de la

comunidad.

b) Metas promocidnales.

Las metas promocionales van enfocadas por lo general al incremento en las
ventas o alcanzar un nivel especifico de ventas, crear conciencia en los clientes,
marcar la diferencia mostrando las ventajas en relacién a la competencia de los del
producto o servicio ofertados, eliminar la mercancia estacional, etcétera.

Estas metas deben ser especificas y medibles.

c) Presupuesto de promociones.

Es importante en todo negocio determinar el presupuesto asignado a publicidad
0 promocion.

El método de objetivo y tarea nos habla que para alcanzar las metas
establecidas por el negocio se debe calcular la cantidad que se necesita de publicidad.

d) Ventas y Mercadotecnia Directa.

Para crear un equipo fuerte de ventas es necesario que el empresario esté
involucrado en la gerencia de ventas, esto es que intervenga en algunas funciones
como lo son:
11.EIl reclutamiento. La contratacion de personal con experiencia o sin experiencia, el

tipo de persona que se contratara por determinado producto o servicio, en caso de
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contar con la venta de productos o servicios que necesiten conocimientos técnicos y
gue el vendedor puede servir como consultor, si los ciclos de venta son cortos o
largos; la capacitacion es un punto importante que debe de considerarse dentro del
reclutamiento y posteriormente en las actividades de venta.

12.El asignar cuentas de clientes. Decidir el asignar la cuenta de determinado cliente a
un vendedor puede ser en base a la geografia, la industria, el tamafio del cliente,
entre otros; debe tener como fin el uso eficiente del tiempo del vendedor y la
distribucién equitativa de las cuentas.

13.La supervision. Por lo general es por medio de reuniones con el personal de ventas,
visitas, resolver problemas y retroalimentar sobre informacién de la empresa; la
supervision debe considerarse como un apoyo sin llegar a un control excesivo.

14.Las compensaciones. Pueden ser manejadas como sueldo, sueldo més comisiones
o0 solo comisiones, la mas recomendable tanto para la empresa como para el
vendedor es el esquema de sueldo mas comisiones.

15.Las evaluaciones de desempeiio. Deben medirse en base a los objetivos y las
metas planteadas en comun acuerdo entre el empresario y el vendedor.

16.El Telemarketing. Son llamadas telefénicas para establecer contacto inicial con el
cliente o vender productos. Es mas barato utilizar este método que visitar
personalmente a los clientes, se puede contratar a un empleado para realizar estas
labores 0 a una empresa profesional.

17.Anuncios. Los anuncios de respuesta directa se les llama mercadotecnia de
respuesta directa debido a que la empresa anuncia un producto y ofrece un
mecanismo para que el cliente haga la compra de inmediato, se utiliza un nimero

telefénico gratuito, correo electrénico, catélogo, entre otros.

Para corroborar que se esta utilizando correctamente mercadotecnia directa
tenemos que:
+ Se contrataran vendedores internos, externos o ambos.
» Se contrataran vendedores con experiencia o personal inexperto (capacitacion).
* Medio de compensacion, tanto para los vendedores internos y externos.

* Visitas de ventas cada cierto periodo.
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* Asignacion de cuentas de clientes por localizacion geografica, por industria a la que
pertenecen, por tamafio de la empresa, etc.

» Telemarketing. Sera propio o externo, tomar en cuenta el medio de compensacion.

e) Promocion de Ventas.

Existen dos tipos principales de ventas de promocion:

1) Orientadas al cliente.

Pensadas en el consumidor final del producto o servicio; por lo general son
disefiadas para estimular al consumidor final el deseo de compra de una marca
especifica.

Entre las promociones orientadas al consumidor final tenemos: muestras,
devoluciones, reembolsos, descuentos, cursos y rifas, cupones, centavos de descuento
/ pesos de descuento, patrocinios, premios, paquetes con bonificaciones, etc.

2) Orientadas al negocio.

Pensadas en los intermediarios como mayoristas o distribuidores; estan
enfocadas a vender un producto o hacer el esfuerzo para venderlo.

Entre las promociones orientadas al hegocio tenemos: descuentos al comercio,
exhibiciones en el punto de compra, concursos e incentivos para los distribuidores,
ferias comerciales, programas de capacitacion, publicidad cooperativa, etc.

Para llevar a cabo una correcta promocion de venta se recomienda seguir los
siguientes puntos:
¢ Se utilizard una promocién de venta?

¢ Se orientara hacia la industria o al consumidor?

¢, Cudl es el objetivo de la promocion de venta?

¢, Cual es el costo de cada promocion?

f) Publicidad.
1) Tipos de Publicidad.
Existen tres tipos principales de publicidad:
* Informativa.

Tiene como finalidad explicar los productos o servicios de la empresa.
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* Persuasiva.

Tiene como principal finalidad comparar los beneficios de la compafiia con los
gue ofrece la competencia.

* Recordatoria o de mantenimiento.

Ya que el negocio esta establecido se puede utilizar la publicidad recordatoria o
de mantenimiento con la finalidad de sostener en los clientes el conocimiento del
negocio.

2) Medios Publicitarios.

Entre los medios publicitarios tenemos los de:

* Difusion.

Los principales medios de difusién son la radio y la television.

* Impresion.

De los medios impresos tenemos principalmente los periddicos, revistas,
directorios, correos electrénicos y volantes.

- Publicidad exterior.

Son las carteleras, estas pueden ser: paneles de carteles (preimpresos y se fijan
a los tableros), boletines pintados (son carteleras sobre las que se pinta la publicidad,
son mas costosos), la publicidad en transito (es plasmada en autobuses o taxis).

- Ferias comerciales.

Esta puede darse en las ferias comerciales o locales comerciales y se pueden

alcanzar a compradores en potencia.

Es conveniente determinar la programacion y la frecuencia de la publicidad; si un
medio maneja una alta selectividad no conviene invertir en publicidad.

Para evaluar los medios se sugiere seguir la siguiente lista de verificacion:
18.Del mercado meta, cuantas personas veran o escucharan el anuncio.
19. ¢ Cuantas veces?
20. ¢ En qué lugar estaran los clientes potenciales al ver o escuchar el anuncio?

21.¢;Cudl es el costo de la publicidad?

d) Relaciones publicas y la publicidad.
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Es necesario considerar que la meta de las relaciones publicas es crear ante el
publico una impresion favorable.

La meta de la publicidad es incrementar el conocimiento de una compafia
presentando informacion como noticia.

Las relaciones publicas y la publicidad pueden utilizarse como promocion de un
negocio.

Las relaciones publicas: es dar a conocer las actividades de la compaiiia,
creando una imagen favorable en el publico; puede ser mediante patrocinio de algun
equipo deportivo, ingreso a la camara de comercio, donaciones de tiempo o dinero a
organizaciones de beneficencia, etc.

La publicidad: son actividades que estan planeadas para incrementar el
conocimiento de una compafia, presentando su informacion como noticia; con
frecuencia incluye anécdotas publicadas en periodicos, entrevistas en estaciones de
radio, spots televisivos, etc.

La lista de verificacion sugerida nos marca:
22.¢,Se patrocinara a algun equipo deportivo?
23.ldentificar las camaras de comercio a las que se puede afiliar.
24.ldentificar organizaciones de beneficencia a las que se puede donar tiempo o

dinero.
25.1dentificar que actividades de la compafiia pueden utilizarse para la publicidad, ya
sea por medio de algun articulo para periddico, planes de expansién, nuevos

productos, ascensos de personal, aniversario de la empresa o de empleados.

2.1.5. Equipo de Administracion.
Es necesario considerar en todo negocio el recurso humano necesario para

operar asi como el plan de accién del empresario y empleados.
- Descripciones de puestos.

En el proceso de contratacion es necesario un analisis de puestos donde se

identifiquen los elementos mas importantes del mismo.
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En la descripcion de puestos se le indica al empleado lo que se espera de él y
podemos consultar lo que podemos esperar de él.

Debe enfocarse en tareas especificas y a la vez se debe considerar cierta
flexibilidad en la descripcién con la finalidad que no excluya deberes adicionales o

proyectos especiales.

- Niveles de sueldos y salarios de los empleados.

Se debe determinar la compensacion que se pagard a los empleados, los
salarios promedio por el tipo de puesto, los cuales se pueden consultar en las cAmaras
de comercio y las bolsas de trabajo.

Los trabajadores se deben identificar como empleados de planta, eventuales o
de tiempo parcial.

Se deben establecer criterios para los diferentes puestos:

* Ejecutivo: el empleado que desempefie actividades de administracion, dirige el
trabajo de dos o0 mas empleados de tiempo completo en algin departamento, con
autoridad para contratar o despedir a su personal y a otros empleados como
sugerencia.

» Administrador: realizara trabajos de oficina no manuales.

* Profesional: debe tener conocimiento de un area definida, adquiridos por medio de un
curso de instruccioén o estudio especializado.

Ser creativo y original en un area de desempefio artistico.

Estar en un puesto de ensefianza, tutorias, instruccion o de conferencias.

Estar en un puesto donde aplique teoria y practica de conocimientos

especializados.

- Prestaciones a los empleados.

Ademas de las prestaciones que establece la Ley Federal del Trabajo como
obligatorias entre las que podemos nombrar a la seguridad social (IMSS, INFONAVIT,
SAR), vacaciones, dias festivos, PTU, existen otras que algunas empresas otorgan a
sus empleados de acuerdo a sus niveles dentro de la organizacion, entre las mas

comunes son seguro de gastos médicos mayores, vales de despensa, vales de
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gasolina, automovil, fondo de pension y jubilacidon, estas prestaciones en caso de
otorgarlas se tienen que cuantificar y delimitar a quienes se les va a otorgar y a cuantos

de acuerdo al organigrama.

- Programa de trabajo.

El programa de trabajo nos sirve para determinar cuantas personas se
necesitaran en cada clasificacién de puestos, es conveniente que este programa de
trabajo se elaboré por semana de servicio, identificando el nimero y tipo de empleados
gue deben estar trabajando en momentos especificos, asi como considerar temporadas

de demanda y temporadas de poca demanda.

- Organigrama.
Un organigrama es una representacion grafica de las lineas de autoridad dentro
de una organizacion.
Para facilitar la elaboracion del equipo de administracion se puede utilizar una
lista de verificaciébn como sigue:
* Curriculum vitae del o los duefios.
* Nombre de los puestos que se necesitaran.
* Personal necesario, nimero de empleados.
* El personal sera de tiempo parcial o tiempo completo.
« Salario o pago por hora.
* Dias festivos que laboraran los empleados de la empresa.
» ¢, Qué empleados trabajaran los dias festivos?
* Vacaciones, en que fechas las gozaréan.
* Qué personal sera de tiempo parcial y cual sera de tiempo completo.
* Politica de permisos, por enfermedad, matrimonio, funerarios, cuantos dias se les
otorgan y si se les pagan.
 Elaboracion de organigrama.

 Elaboracién de programa de trabajo semanal.

2.1.6. Datos Financieros.
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En la seccion financiera se deben incluir los siguientes puntos:

- Costos de inicio.

Son los costos indispensables para abrir el negocio, la mayor parte de estos

costos son en los que se incurren antes del momento en que la compafiia abre sus

puertas, entre los que tenemos:

Inventario: son los articulos que se compran para revenderse.

Muebles y accesorios: incluyen escritorios, sillas de oficina, archiveros, mostradores,
exhibidores, etc.

Maquinaria y equipo: son las computadoras, cajas registradoras, copiadoras, faxes,
maquinaria especial de la industria como equipo de fabricacion, equipo de
construccion, etc.

Gastos pagados por anticipado: pueden incluir los honorarios legales, seguros,
publicidad.

Costos de capacitacion de los empleados: en estos costos se incurre para garantizar
gue el empleado realice su trabajo de manera eficiente.

Depésitos: estos pueden ser depésitos de rentas, depdsito por pago de servicios
publicos.

Renovaciones y/o compra de edificios: es cuando es necesaria alguna adaptacion o
remodelacion de alguna propiedad arrendada.

Capital de trabajo: es una reserva de efectivo para cubrir los gastos mensuales, se
estima que el monto del capital de trabajo debe cubrir por lo menos de tres a seis

meses de gastos.

- Forma en que se financiara el negocio.

Financiamiento de deuda.

1) Préstamos Bancarios: por lo general los bancos consideran muchos factores

para poder proporcionar un credito.

Para obtener un financiamiento por medio de un banco deben considerarse:
¢ Existe un mercado para el negocio?

¢, Qué se tiene como garantia para pagar el préstamo?
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¢ Cuanto dinero estara invirtiendo la compania?

¢ Cuanto dinero invirtié con anterioridad?

+ ¢Qué parte de las utilidades se ha reinvertido en la compafiia?
» Historial crediticio, de la compaiiia y del representante legal.

Se tiene la correcta formacion profesional y la experiencia necesaria para manejar la
empresa.
 Condiciones econémicas del area geogréafica.

2) Compafias financieras: por lo general acuden los empresarios a estas
compainiias financieras cuando no pueden conseguir financiamiento bancario. Las
compainiias financieras estan dispuestas a financiar negocios considerados de alto
riesgo, industrias con un alto porcentaje de fracasos a cambio de una tasa de interés

mayor en comparacion con las bancarias.

b) Financiamiento de capital.

1) Fondos personales: incluyen todo el dinero invertido de las cuentas de ahorro
y cheques

2) Inversionistas privados: pueden incluir amigos y miembros de la familia,
individuos ricos y socios; estos aportan fondos.

3) Socios: pueden ser socios activos 0 pasivos, los cuales invierten dinero y
poseen una parte de la compafia pero no la operan.

4) Empresas de capital de riesgo: son compaifias que invierten dinero en
pequefios negocios que tienen un potencial de crecimiento y utilidad en corto plazo.

5) Venta de acciones: pueden ser publicas (las acciones se venden a cualquiera
en la bolsa de valores) o privadas (las acciones se venden a ciertos individuos).

c) Costo de Financiamiento.

En que forma se pagara el financiamiento via deuda, el nUmero de afos en que
se pagard, la tasa de interés que se aplicara, y en caso de financiamiento via capital
gue se cedera a cambio de este financiamiento, que porcentaje de propiedad debe
expresarse junto con otros pagos, si este financiamiento se compensara con

dividendos.
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- Los estados financieros proyectados.

Antes de describir los estados financieros proyectados se debe establecer un
método de contabilidad.

Entre los métodos de contabilidad sugeridos tenemos:

a) Regla del efectivo: es el método mas simple y facil de usar, en este método se
registra una venta cuando se recibe el pago de parte del comprador y registra un gasto
cuando se paga la cuenta.

Regla de la acumulacion: registra las ventas cuando se hacen y registra los gastos
cuando se incurren.

Método de contrato concluido: en este método se factura al cliente en varios periodos a
medida que algun proyecto va avanzando por un determinado periodo se emitira la

factura y asi sucesivamente hasta completar el proyecto y su costo total.

l) Estado de Situacion Financiera o Balance General.

El estado de situacion financiera, también conocido como balance general,
presenta la informaciébn necesaria para la toma de decisiones en lo referente a
inversion y financiamiento, ya que en este informe se incluyen ambos aspectos debido
a que los recursos con que cuenta un negocio deben estar correspondidos
directamente con fuentes necesarias para adquirirlos.

Es un estado financiero que muestra el monto del activo, pasivo y capital en una
fecha especifica.

El formato del estado de situacion financiera o balance general debe contener:

A) Encabezado: nombre de la entidad, indicacién de que se trata de un estado
de situacion financiera o balance general y la fecha de formulacion.

B) Cuerpo: nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que formen el
activo, nombre y valor detallado de cada una de las cuentas que formen el pasivo y el
nombre e importe de cada una de las cuentas del capital contable.

C) Firmas: firma del contador y firma del propietario.

II) Los estados de resultados proyectados.
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El estado de resultados trata de determinar el monto por el cual los ingresos
contables superan a los gastos contables. El remanente obtenido se le llama resultado,
puede ser positivo el cual se denomina utilidad o negativo el cual se denomina pérdida.

El estado de resultados esta integrado por ingresos y gastos resumiendo los
resultados de las operaciones de una entidad durante un periodo.

La diferencia entre los ingresos y los gastos se determina en este estado
financiero y posteriormente se refleja en el estado de situacion financiera o balance
general en la seccion del capital contable.

En ocasiones se originan partidas extraordinarias de ingresos y gastos por lo
gue es necesario distinguirlas de las partidas normales considerando las partidas de
otros ingresos y otros gastos.

El formato del estado de resultados debe contener:

A) Encabezado: nombre de la entidad, indicacion de que se trata de un estado
de resultados y el periodo de formulacion.

B) Nombre y valor detallado de cada una de las cuentas de resultados utilizadas.

C) El saldo de la utilidad o pérdida obtenida.

D) Firmas: firma del contador y firma del propietario.

[Il) Los estados de flujo de efectivo proyectados.
En el estado de flujo de efectivo debe considerarse:
« Efectivo Inicial.
* Mas las ventas de la compafiia como ingreso de efectivo solo cuando recibe efectivo.
» No se muestra la depreciacién por que no es un gasto en efectivo.
» Menos el interés y el principal.
* Menos el registro de las compras de mercancias e inventario conforme se pagan las
facturas.
* Menos los gastos en general y sueldos una vez pagados.

* Arrojando un saldo de efectivo.

- El punto de equilibrio.
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Es la cantidad minima de ventas que se necesitan para la supervivencia de la
compainiia. Existen algunos factores que deben considerarse:
» Separar los gastos fijos y los variables.
« Si el punto de equilibrio es muy alto el negocio puede no ser factible.
» Es util calcular el volumen de ventas y el nimero de clientes necesarios para
alcanzarlo.
* ¢, Cual es el margen de contribucion? (que se obtiene dividiendo la utilidad bruta entre

el volumen de ventas).

2.1.7. Aspectos Legales.
Al iniciar un negocio el empresario debe decidir:

26.¢,Qué forma de organizacion es la que va a tener? (si va a ser propietario unico, si
va a formar una sociedad, que tipo de sociedad, sus ventajas y desventajas).

27.¢Quién sera el representante legal?

28. ¢, Quién tendréa poder legal dentro de la compaiiia?

29.Determinar si reservara derechos.

30.Registrar patentes o marcas industriales.

31.Tendra secretos industriales.

32.Revisar contratos o arreglos legales (con proveedores, clientes o empleados, y por
otro lado en caso de tener contratos exclusivos).

33.¢Qué impuestos tiene obligacion de pagar? (impuestos federales como 1I.S.R.,

I.LV.A., LE.S.P.S., IMPAC, impuestos estatales y municipales).

2.1.8. Requerimientos de Seguros.

En el inicio y la operacién de cualquier compafia se corren muchos y diferentes
riesgos, para los cuales se pueden contratar algunos seguros, pero no todos estos
riesgos se pueden cubrir por algun seguro.

Para este requerimiento de seguros se recomienda considerar:
34.ldentifique los riesgos mas grandes asegurables en su compaiiia.
35. Identifique otros riesgos contra los que usted desearia tener seguro.

36. ¢ Contratara seguro de gastos médicos a los trabajadores de su compafiia?
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37.¢Comprara un seguro sobre la propiedad? (para vehiculos, por incendio, por
inundacion, contra terremotos, contra hurto, contra robo, contra asalto, bonos de
fidelidad, seguro maritimo oceanico, marino dentro del pais).

38.¢Requiere seguros por responsabilidad para proteger alguna perdida financiera
ocasionada a clientes o empleados? (responsabilidades de empleados,
compensacion de trabajadores, funcionarios y directivos, fianzas, operaciones
terminadas, predios y operaciones, responsabilidad profesional, responsabilidad del
producto).

39. ¢ Contratara seguros de vida para los empleados?

40. ¢ Cuanto puede gastar en seguros?

2.1.9. Proveedores.

En todo negocio es necesario identificar a los proveedores para obtener
informacion de los productos o servicios que nos proporcionaran, ademas de:
41.Negociar las condiciones de crédito.
42.¢Con que frecuencia efectuaran las entregas de mercancias?
43.¢ Cuales seran las cantidades minimas de los pedidos?

44.: En caso de escasez de inventario como lo resolveran?

45. ¢ Cuantos proveedores tendra?

2.1.10. Riesgos.
Cada negocio enfrenta diferentes riesgos y son exclusivos de él mismo.
Existen dos tipos de riesgos en todos los negocios:
46.Los controlables: son las pérdidas financieras como incendios, vandalismo, dafios
por tormentas, etc., se consideran controlables porque existen seguros disponibles
para pagar las posibles pérdidas.
47.Los incontrolables: son los que tienen un impacto financiero negativo y que los
seguros no pueden cubrir, estos pueden ser un nuevo competidor, recesion en la

economia, cambio en los gustos de los consumidores, guerra de precios.
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Una vez que se hayan identificado los riesgos que tiene el negocio es
recomendable explicar que es lo que se hara para minimizar el impacto financiero si

llegara a surgir algun riesgo.

2.2. La empresa.
2.2.1. Concepto.

La empresa es un organismo social que esta integrado por recursos materiales,
humanos y econdmicos; las empresas son consideradas como unidades productoras
de bienes y servicios que generan actividades y riquezas. Las empresas también son
consideradas como desarrolladoras de tecnologia.

El Lic. Isaac Guzman Valdivia define a la empresa como: “la unidad econémica
social en la que el capital, el trabajo y la direcciébn se coordinan para lograr una
produccion que responda a los requerimientos del medio humano en que la propia
empresa actua.”

El Cddigo Fiscal de la Federacion en su articulo 16 define a la empresa como:

“Se considera empresa la persona fisica o moral que realice las actividades
comerciales, industriales, agricolas, ganaderas, pesqueras o silvicola, ya sea
directamente, a través de fideicomiso o por conducto de terceros”.

Este articulo también menciona que “el establecimiento sera cualquier lugar de

negocios en que se desarrollen, parcial o totalmente, las citadas actividades”.

Las empresas son el principal factor de la economia de un pais, su funcion
dinamica constituye un medio de distribucion de bienes y servicios que influyen en el

desarrollo cotidiano de las personas.

2.2.2. Los elementos que integran a las empresas.
Debido a que cada empresa se encuentra constituida por diversos bienes o

recursos, es necesario hacer una clasificacion de cada uno de estos elementos.

®Guzman Valdivia Isaac, La Sociologia de la empresa, Edit. Jus, México, D.F., primera edicion, 1963,
pag. 28
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Segun Agustin Reyes Ponce, en su libro “Administracion de Empresas. Teoria y
Practica” editado en 1986, los elementos que integran a la empresa pueden ser de tres
clases:

*Bienes o recursos materiales.

Principalmente lo integran los activos fijos de la empresa, los materiales que
cumplen funciones auxiliares dentro de la empresa y el capital invertido en acciones,
valores u obligaciones.

Entre los bienes o recursos materiales se encuentran las instalaciones de la
empresa, los edificios, la maquinaria, los equipos, los instrumentos, las herramientas, el

efectivo, las materias primas, los combustibles, lubricantes y abrasivos.

*El recurso humano.

Es el elemento esencial para que una empresa funcione y realice su actividad,
es considerado como parte del activo de las empresas y un elemento fundamental y de
méxima dignidad.

Como bienes o recursos humanos se encuentran los obreros, los supervisores,
los técnicos, los empleados, los directores y los altos ejecutivos que conforman a una

empresa.

* Los sistemas.

En las empresas debe existir una relacion entre los materiales y las personas
gue la integran, por lo que basan su funcion en los recursos econOmicos para
determinar la estabilidad de coordinacion entre los recursos materiales y los recursos
humanos, es decir entre las cosas y las personas que conforman a la empresa.

Ejemplos de los sistemas dentro de una empresa son: los sistemas de finanzas,
los sistemas de administracion, los sistemas de organizacion, los sistemas de ventas,

los sistemas de produccion, entre otros.
Debido a su importancia, las empresas se han definido bajo el punto de vista de
diversas areas, ya que funcionan dentro de un entorno social que las afecta; entre los

aspectos mas importantes se pueden mencionatr:
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[) Aspecto Economico: las empresas son consideradas como unidades de
produccion de bienes y servicios para satisfacer las necesidades de los individuos que
integran la economia de una sociedad.

II) Aspecto Juridico: las empresas son consideradas como generadoras de
obligaciones y derechos, los cuales deben regirse por la Constitucion Politica de los
Estados Unidos Mexicanos, la Ley de Sociedades Mercantiles y otras leyes conexas a
ésta.

[II) Aspecto Administrativo: las empresas son consideradas como unidades
representadas por una fuente comun de decisiones finales, que coordinen las diversas
actividades para el logro de un mismo fin.

Bajo este aspecto a la empresa se le concibe como la coordinacion que se
realiza bajo un mando, ya sea delegado a una persona o en una asamblea o grupo de
personas.

IV) Unidad Sociolégica: es el resultado de la actividad de la empresa y exige a
su vez un fin comun en la forma de vida, de interaccién de ideas y de interés que se
realiza en la empresa. El desarrollo y la actividad de la empresa son imposibles sin un
vinculo social estrecho y duradero.

V) Mirada de conjunto: las empresas se deben evaluar desde varios puntos de
vista. Debido al desarrollo e importancia de la contabilidad en nuestros dias, es
necesaria la evaluacion de las empresas desde el punto de vista contable y se les
considera como originadoras de riquezas y de recursos materiales, dando lugar a los

impuestos. Plasmando la situacién de la empresa en los Estados Financieros.

2.2.3. La clasificacion de las empresas.
Para tener un mayor entendimiento del concepto de empresa se hace esta clasificacion

de acuerdo a su naturaleza, a su actividad y a su tamafio.
I) Por su Naturaleza.

El Lic. Agustin Reyes Ponce en el afio 1986, divide a las empresas por su

Naturaleza en:
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Empresas publicas: tienen como principal objetivo el satisfacer las necesidades de
caracter general o social, pudiendo obtener o no beneficios.
Empresas privadas: buscan la obtencion de un beneficio econdémico por medio de la
satisfaccion de alguna necesidad de orden general o social.
Empresas mixtas: son las que tienen participacion tanto del gobierno como del sector

privado, siendo el sector privado el que posee la mayoria del capital.

Il) Las empresas de acuerdo a su actividad.
Comerciales: son aquéllas cuya actividad consiste en la compra y venta de articulos

elaborados o terminados.

* Industriales: las empresas industriales se dividen en:

1.- De Extraccion: son aquéllas que explotan en forma directa los recursos
naturales. Estos recursos pueden ser renovables y no renovables. Los recursos
renovables son la agricultura, la ganaderia, la pesca, entre otros. Los recursos no
renovables son la mineria, el petréleo, entre otros.

2.- De Transformacion: son aquéllas que modifican las caracteristicas fisicas o
guimicas del material por adiciéon, cambio o ensamble de los mismos, para la obtencion
del producto terminado.

3.- De Servicios: sirven de intermediarios para la satisfaccion de las necesidades

de la comunidad.

* Financieras: son aquéllas que sirven de intermediarias para obtener créditos,

seguros, fianzas e inversiones.

[Il) Por su tamafo.
Las empresas se clasifican por su tamafo principalmente basandose en el numero de
trabajadores que la forman y la cantidad de ventas obtenidas existiendo:
* Macro empresas: son aquéllas que emplean a mas de doscientas cincuenta personas
y sus ventas anuales son mayores a 2010 veces el salario minimo general del Distrito

Federal vigente elevado al afio.
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* Medianas empresas: son aquéllas que emplean de ciento un personas a doscientas
cincuenta personas y sus ventas anuales son hasta de 2010 veces el salario minimo
general del Distrito Federal vigente elevado al afio.

* Pequeiias empresas: son aquéllas que emplean de dieciséis personas a cien
personas y sus ventas anuales son hasta 1115 veces el salario minimo general del
Distrito Federal vigente elevado al afio.

» Micro empresas: son aquéllas que emplean un maximo de quince personas y sus
ventas anuales son hasta 110 veces el salario minimo general del Distrito Federal

vigente elevado al afio.

Al realizar la clasificacion de las empresas de acuerdo a su tamafio, se debe
considerar la solvencia de cada una, ya que al poseer un determinado numero de
empleados se genera un gasto que debe ser cubierto por cada empresa y dependiendo
del tamafio de ésta, se va a generar un determinado gasto por lo que también esta
clasificacion de empresa de acuerdo al tamafio, debe considerar la cantidad de las
ventas que se obtengan, para que con éstas se solventen los gastos generados por la

actividad.

2.3. El transporte.
2.3.1. Antecedentes del transporte.

El transporte surge como una necesidad meramente humana que hace que el
individuo por diferentes motivos se traslade de un lugar a otro y después requiere

trasladar sus cosas y pertenencias.

El primer medio de transporte fue la misma persona y sus manos cargaban lo
gue transportaban de un lugar a otro como eran los mensajes, alimentos, etc., después

con ayuda de animales se transporto a si mismo y a sus mercancias.
Posteriormente surgen los medios de transporte, después los troncos
principalmente para avanzar por agua, hasta la invencién de la rueda que impulso una

forma mas eficiente de transportacion.

51



Con el crecimiento de las grandes comunidades, las poblaciones y el

intercambio humano y comercial, se da la transportacion entre las grandes ciudades.

En México los principales puntos de transportacion geografica fueron: Veracruz y
Acapulco que es donde estaba la entrada de comercio Europeo y Asiatico
respectivamente, aunque sabemos que primero se dio en Yucatan, en la época de la
conquista donde existia una serie de caminos que utilizaban las personas para
transportar: mercancias 0 mensajes y a si mismos.

Los vehiculos originales antes que el automotor fueron:

* La carreta: se utilizaba para la carga y era jalada por animales.
 La carroza: se utilizaba para el transporte de personas, con interiores mas lujosos y

comodos, jalada por caballos y las personas que la manejaban eran mas refinadas.

A principios del siglo XX surge el vehiculo automotor y el inicio de la
construccion de las primeras carreteras.

En la ciudad el transporte se realizaba hacia las poblaciones mas cercanas
desde el centro de la ciudad de México hacia: Coyoacéan, san Angel, Mixcoac y
Mixcalco; y donde se requeria que hubiera un sistema de transporte, entonces se crean

de forma natural las primeras rutas.

2.3.2. Inicio del transporte.

El sistema de tranvia estaba muy bien establecido, y era controlado por la
agrupacion de transportistas eléctricos en el distrito Federal; el concepto del hombre-
camién surge como una competencia para ellos.

De ahi surgen los choferes, que tenian pequefias unidades y que empiezan a transitar

por esas rutas.

2.3.3. Las carreteras.
La construccidbn de las carreteras surgen simultaneamente con el
transporte, y cada vez a mas larga distancia, principalmente hacia: Cuautla, Texcoco,

Pachuca, Puebla, Cuernavaca.
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2.3.4. El transporte.

Con la construccién de carreteras a otras poblaciones alrededor de la Ciudad de
México surgen las empresas que empiezan a otorgar el servicio de transporte de
pasajeros.

El resultado fue la creacion de uniones de permisionarios.

Este concepto surge del permiso que otorga la instancia de gobierno que hoy en
dia se denomina Secretaria de Comunicaciones y Transportes, para explotar una ruta
especifica, concesionada por el estado por un determinado tiempo.

Los que surgen como iniciadores del transporte son los llamados hombre-
camion, por qgue normalmente ellos adquirian el vehiculo y lo manejaban, requerian de
tener una serie de habilidades propias como el manejo de los vehiculos que eran muy
rudimentarios y que generalmente eran adaptaciones de chasises de coches, no de
autobuses propiamente, a los cuales se les quitaba la parte trasera del vehiculo y se
adaptaba una plataforma de madera donde se ponia un pequefio techo y se colocaban

los asientos para las personas que hacian el viaje.

De los afios 20°s y hasta los 40°s fue la época del auge y crecimiento del
transporte.

Posteriormente surgen las sociedades cooperativas que eran uniones de
permisionarios en donde juntaban sus permisos varios hombre-camion y entre todos
explotaban las rutas.

La capacidad de trabajo que tenian los pioneros del transporte era
impresionante, por que tenian que transportar a los clientes en los horarios que ellos
necesitaban, por lo que ellos primero se percataban de la necesidad de transporte y

posteriormente establecian horarios de acuerdo a estas necesidades.

En un principio el hombre-camion realizaba un trabajo multifuncional, operaba el
vehiculo y cobraba abordo, en ese entonces no habia taquillas de venta de boletos, no
se realizaban ventas al estribo del autobus, era venta directa abordo y el chofer era el

gue cobraba y manejaba.
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Por esto identificaban muy bien los costos y el manejo de los recursos, y

desarrollo en él el sentido de rentabilidad.

El mantenimiento de los vehiculos estaba a cargo del hombre-camion y lo
realizaba antes o después de la jornada de trabajo 0 en sus tiempos muertos, esto es,
durante el tiempo que se tenia antes de que el pasajero necesitara el transporte, con la

finalidad de evitar hacerlas en el camino y mantener activo el vehiculo.

El hombre-camion tenia a su cargo:
48. Administrar los recursos.
49.Establecer los horarios de trabajo.
50.Cobrar abordo del vehiculo.
51.Cargar el combustible.
52.Preparar el vehiculo para el viaje.
53.Dar mantenimiento y conseguir las refacciones.

54.Conducir el vehiculo.

Las actividades que promovieron el desarrollo del transporte fueron:

* El hombre-camion conocia las necesidades de los clientes, los horarios de los
pasajeros, los puntos de parada, los puntos de mercancias y de poblaciones.

 El operar el vehiculo: sus caracteristicas y como operarlo adecuadamente, lograr un
rendimiento adecuado y una utilidad sobre la operacién.

» Mantener en 6ptimas condiciones el vehiculo, los equipos funcionaran para que no se
guedaran en el camino.

 El concepto de administracion ligada propiamente el ingreso por autobus.

* El concepto de ahorro, ya que al ser tan precaria la situacibn econémica se

necesitaban cuidar los recursos tanto materiales como humanos existentes.
2.3.5. Las empresas de transporte.
Las empresas de transporte empiezan a surgir como alianza entre

permisionarios para realizar las rutas completas con recorridos mas largos hacia las

54



grandes ciudades y para evitar la invasion de las rutas que tenian acordadas los grupos

de permisionarios.

Desde ese entonces habia competidores disputandose mas pasajeros abordo en

un horario determinado.

Cuando crece la ruta que manejaba el hombre-camion o se incrementa el
numero de vehiculos propiedad de este, surge la figura del chofer al cual actualmente
se le conoce como conductor, distribuyendo con el las actividades del servicio de
transporte, donde el permisionario hace una cosa y el operador otra, distribuyéndose el

trabajo de varios vehiculos entre varias personas incluyendo al duefio de los vehiculos.
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CAPITULO 3

Estudio Técnico.

3.1. Objetivo del Estudio Técnico.

Identificar y cuantificar los costos y gastos asociados al proyecto, asi como los
aspectos relacionados con el servio, la ubicacion del negocio, la estructura y funciones
del recurso humano requerido, con la finalidad de proyectar financieramente los

egresos y conocer los flujos netos de efectivo.

3.2. Descripcion del proceso del servicio.
Para transportar a las personas adultos mayores y estudiantes de escuela
primaria desde sus domicilios a sus destinos la compafiia necesita:

e Crear una ruta.

Recolectar a los clientes.

* Recorrer el trayecto del servicio.

Llegar al destino.

Este mismo criterio se seguird al retornar a los clientes desde el destino hacia sus
domicilios, esto es:

» Crear una ruta.

Recolectar a los clientes.

» Recorrer el trayecto del servicio.

Llegar a los domicilios de los clientes.

3.3. Ambiente del Negocio

Este negocio se establecera con la finalidad de cubrir la necesidad de transporte
de la poblacion de adultos mayores y estudiantes de escuela primaria en la ciudad de
Puebla en los horarios de mayor necesidad de transportacion tanto desde su origen a
su destino como de su destino a su origen, cubriendo el servicio desde la zona Sur -

Oriente, su trayecto hasta la zona Centro, y su regreso, el inicio del servicio se dara a
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partir de la colonia Lomas del Marmol con destino al INAPAM vy al Instituto Mexicano

Madero plantel Centro.

3.4. Analisis de la Ubicacion del Negocio.

La ubicacidon del negocio estara en frente al club social y deportivo Britania La
Calera, ya que es un lugar que la mayoria de mis clientes conoce y ubica, se tendra un
area para oficina y en su mayor parte sera el estacionamiento de los vehiculos de la

compafiia.

Ubicacién Ideal.

El negocio tendra un giro comercial y de servicios, lo estaremos rentando, se
firmara un contrato de arrendamiento con vigencia de 5 afios con una renta fijjada en
$2,000.00 durante la vigencia del mismo y un incremento del 20% a su renovacion; su
ubicacion estara en la Carretera al Batan Km. 1.6 Lomas de San Miguel, Puebla,
Puebla, México. C.P. 72573, el negocio se encuentra formado por una pequefia oficina
y un terreno, todo esta cercado con malla ciclénica, el negocio se encuentra en una
esquina en alto en relacién a la carretera, viniendo del centro de la ciudad y con rumbo
al Batan el terreno esta al lado izquierdo y por su ubicacion en lo alto es muy visible,
esta enfrente al club social y deportivo Britania La Calera, por lo que también es una

buena referencia.

La afluencia de vehiculos es de mas de 30 vehiculos por minuto, frente al terreno
se encuentran dos seméaforos los cuales hacen que los vehiculos tengan que detenerse

en el seméforo en rojo.

Cerca de mi ubicacién no tengo a ningn competidor fisicamente establecido.

La visibilidad del negocio es a partir de 50 metros antes de su ubicacion viniendo
del centro de la ciudad y hacia el Batan, y en sentido opuesto la visibilidad disminuye a
30 metros, no tenemos ningun obstaculo de visibilidad para que nuestros clientes vean

nuestro negocio.
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El anuncio publicitario sera de 4 metros de largo por 1.50 de ancho, y se colocara
arriba de la oficina que se encuentra dentro del negocio, ubicandose de frente a la

calle.

El negocio cuenta con accesos suficientes y una gran area de estacionamiento

para nuestros clientes sobre la banqueta que se encuentra frente al negocio.

3.5. Estructura Organizacional.

En todo negocio el factor humano es el elemento mas importante para poder
operar la compafiia.
Dentro de la compafia tenemos solo 2 empleados y un organigrama compacto, 1
Gerente General y 1 empleados operativos (conductor) la relacion entre el personal es

estrecha y directa.

Organigrama.

El organigrama de la compafiia por ser una microempresa es en dos niveles, en
la parte superior se encuentra el Gerente General y en el nivel inmediato inferior se
encuentra la plantilla de conductores, que por el momento solo se cuenta con 1
conductor, los otros conductores se iran incorporando conforme crezca la compaiiia,;
enseguida muestro la grafica numero 1.

Grafica 1. Organigrama.

Organigrama

Gerente General

Conductor Conductor Conductor Conductor Conductor
Vehiculo 1 Vehiculo 2 Vehiculo 3 Vehiculo 4 Vehiculo 5 s
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Descripciones de puestos.
Debido a que nuestra compaifiia es pequefia tenemos una descripcion de
puestos enfocada a las actividades que los empleados no deben descuidar en la

operacion diaria de la compaifiia.

Dentro de la descripcion del Puesto del Gerente General tiene varias funciones
gue desempeniar, dentro de las principales son Administrativas, de Recursos Humanos
y Comerciales Operativas.

A continuacion presento la descripcion del puesto del Gerente General mediante

la tabla nUmero 3:

Tabla 3. Funciones Administrativas.

Contrelar v registrar los imgresos de la compania en forma cporfuna.
Controlar los gastos que se generen por la operacion de la compafia.
Comprar los insumos necesanos para la cperacion de la compadia.
Control de caja chica de la compania.

Realizar los deposites de ingrescs de la compania.

Control de chequeras.

Emitir cheques de la compania.

Realizar conciliaciones bancarias.

Llevar un contral da Flujos de Efectivo diano.

Emitir Estado de Flujos de Efective semanal.

Emitir informacién financiera mensual.

Presentar Estados Financieros anuales.

Calculo de Impuestos (ISR, IVA, IMPACT, Impuesto scbre Mominas}
Calcular nominas semanales y guincenales de los empleados.

Pago de Mominas semanales ¥y quincenales a los empleados.
Fealizar los reaistros contables de la operacidn de la compania, en forma aoportuna.
Emitir tarjeias de wviaje de los usuanos del servicio.

Controlar las tarjeias de viaje de los usuanos.

Pago a proveedones,

Pago de Tenecias v Venficaciones Vehiculares.
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Tabla 4. Funciones de Recursos Humanos.

Reciutar y seleccionar a los conductores de la compafia.
Capacitar a la plantilla de conductores en lo que se refiere a manejo a la defensiva, manicbras de

Verificar la legalidad y actualizacién de los documenios {licencia} de los conductores para realizar
su trabajo.

Comunicar v hacer gue se cumplan las politicas v los lineamientos de la compaifiia.
Proporcionar Uniformes a los conductores.

Tabla 5. Funciones Comerciales Operativas

TE DR | o 8 e et T il et

Realizar estudios de mercado.

Idantificar a la competencia.

Analizar tarifas de servicio.

Marntener en optimas condiciones las unidades de la compania.

Programar los mantenimientos preventives de las unidades consideranda los programas
establecidos por la misma.

Suministrar les insumes como gascling, agua, aire a las unidades de la compadia respetando los
programas establecidos por la misma.

Medivar a nuestros conductaores

Adrministrar y contrelar la plantilla de conductores.

Programar las salidas de los wehiculos.

Garantizar las salidas v los tiempos de recomrido de las unidades para brindar un servicio con
calidad.

Supervisar la laber de los conductores durante su recormrido.

Garantizar el buen trato & nuesiros pasajeros por parte de nuesiros conductores.
Programar las horas de alimentos, vacaciones y descansos de los conductores.
Supervisar la labor de venta deniro de las unidades.

Garantizar el ingresoc para la compafia por las ventas realizadas por los conductores.
Promosionar los servicies de la compahia.

Difundir a la comunidad los servicios de la compariia.

Garantizar la seguridad de nuestros pasajeros.

Garantizar la seguridad de nuestros conductores.

Garantizar la sequridad de nuestros wehiculos.
Supervisar gue los vehiculos circulen a la velocidad permitida por la compania (B0 Km/Hr}




A continuacion presento la descripcion del puesto del Conductor mediante la Tabla

ndmero 6:

Tabla 6. Descripcion del puesto del Conductor.

Mantenar las unidades limpias.
Cuidar las unidades.
Caonducir las unidades en forma segura.

Marntener siempre presenie la capacitaciin en conduccicn de maneje a la defensiva, manejo
t&cnico, y manicbras de alto nesgo.

Irformar de alguna averiz en las unidades.

Presentarse a laborar sobrics v descansados.

Presentarse limpics.

Mo viajar acompanado en las unidades de la compafia.

El dinero recibido por parte de los pasajeros debe ser entregado al llegar a entregar el vehiculo.

Es su responsabilidad el stock de mercancia gue sa les entregara diariamente para su venia.

L= wvahicules deben conducirse & una velcidad da maxime 60 Km/Hr.

Deberan verificar las condiciones de los vehiculos antes de conducires y al finalizar sw jornada, 30
min. Antes de comenzar sus labores y 30 min. Después de finalizar sus labores.

Mo prestaran los vehiculos para que los conduzcan alguna ofra perscna que no esie autonzada por
la compania para desempenar esta funcidn.

Es su responzabilidad la seguridad de los pasajeros de los vehiculos.

Es su responsabilidad su segundad propia.

Es su responsabilidad |a seguridad del vehicula gue conduca. 1!
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Programa de trabajo.

A continuacion mencionare los programas de trabajo mensuales de los

empleados de la compafiia mediante graficas.

Programa de trabajo del Gerente General:

Grafica 2. Actividades Administrativas.

Dia del mes lE| 4| E|E|T|E]B]ID)17 )12

1B

20

27

28

Funcionos Administrativas

Controlar y registrar los ingresos de
a compaiia en farma cporbuna.

Controlar los gastos que sa
generen par la aperacidn de la
campania.

Comprar las insumias necesarias
para la operacidn de la compariia.

Control de caja chica de la
camgaidiia.

Aealizar los depdsitos de ingresos
de ko compania.

Controd de chequeras.

Emilir chegues de la compania

Healizar concilaciones bancarias.

Llovar un candrol de Flujos de

Efeciiva diarnio.

Emitir Estada de Flujos de Efeclivo
samanal.

Emitir infarmacidn financiera
mensual.

Praseniar Esiados Financianas
anuales.

Calouko de Impuesics (ISR, WA,
IMPALCT, Impuesha sobre Mominas)

Caloular naminas somanales y
quincenales de los empleados.

Pago de Mominas somanales y
quincenales a los ampleados.

AFORE.

Aealizar los registros contables da
a operacidn de la compania, en
forma cporuna.

Emitir tarjetas de viaje de los
usuarnios del servicia.

Controlar las tajetas de viaje de los
uSUaNos.

Papgo a provoecdores.

Pago de Tenancias y Verficadones
Vehioulares

Este es el programa de trabajo de las actividades administrativas que realiza el

Gerente General durante el mes.
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Grafica 3. Actividades de Recursos Humanos.

Funciones de Recursos
Humanos

Recllar y seleccionar a los
canductaras de la compafia.
Copactar a la plantlla de
canductares en lo gue sa refiens a
manejo a la defensiva, manicbras
de aHo riesgo, manajo tcnioo.
Werificar la legalidad v actualizacidn
de los documentos (licencia) de los
canductanss para realzar su
trabaja.

Comunicar ¥ hacer gue se cumplan
as politicas y las lineamientas de la
campadiia.

Praparcicnar Unformas a las
canductaras.

Praporconar Gafole de
derificacidn a los empleados de la
campadiia.

El programa de trabajo de las funciones de recursos humanos que realiza el Gerente

General durante el mes.
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Grafica 4. Actividades Comerciales Operativas.

Dia del mes tlzjafalsle|l T BB 10] 1 [ 12] 13| 14| 1E] B[ 17| 1B[16] 20] 27| 22| 28[24 | 26| 26[ 27| 28] 26| 30
Funciones Comerciales
Operativas

Realizar estudios da mercada
ldentificar a la compeioncia.
Mnakzar tarifas de sorviao.
Manizner an apdimas condicionas
as unidades de la compania
Pragramar los manfenimienics
praventivos de las unidades
cansidarando las programas
ostablecidas par la misma
Suministrar los insumos como
gasolina, agua, aire a las unidadas
de la compafia respetando los
programas establecidos por la
misma.

Modivar o nuasiros canducianas
Mdministrar y conbrolar la plantilla
de canduciares.

Programar las salidas da los
wahiculos.

Garartizar las =alidas y las Sompos
de recornda de las unidades para
brindar un servicio con calidad.
Supervizar la labor de los
canduchkares duranie su recorrido.
Garariizar el buen fralo a nuestras
pasajeros por parie de nuestros
canducharas.

Programar las horas de almentos,
wacacicnes y descansos de los
canducharas.

Supervizar la labor de wanka denino
de las unidedes.

Garantizar el ingresao para la
campania por kas ventas realizadas
por los conduciones

Pramacionar los sarvicios de la
camgaria.

Difundir @ la comunidad las
servicios de la compania.
Garantizar la segundad de nuesios
pasajeros.

Garantizar la segundad de nuesios
ocanduchkaras.

Garantizar la segundad de nuesios
wahiculos.

Supervizar gue los vehiculos
airculen a la velacidad pormifida por
o compania (B0 KmiHrh

El programa de trabajo de las actividades comerciales operativos que realiza el

Gerente General durante el mes.
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Programa de trabajo del Conductor:

Grafica 5. Actividades del Conductor.

Dia dal mes 12| afq
Mamitener las unidades limpias.
Cuidar las unidades.

Conducir las unidades en forma
SOgUra.

Maontener sempre presonie ko
capaciacitn on conduccidn de
manejo a la defensiva, manaj
técnico, ¥ maniobras de alfo riesga.

DI IZ I3 IS BT 1B 16| 20|27 (23|23 (24| 252027 [ 28] 26( 30

g
[
-
=]

el

=u hararia laboral an toda
moemenba.

Informar de alguna aweria en las
unidadas.

Praserdorse a laborar sabrics v

IO CaNS 0.

Prasentarso Impios.

Ho vigjar acompanade on las
unidadas do la compania.

El dinra recibido por parte de s
pasajaros debe sar entregado al
legar & entregar of vehioulo.

Ex su responsabibidad ol stock do
mercancia que sa les eniregara
diariamenie para su wanka.

Los wohiculos deben conducinss a
una velocidad de mdxima G0 Kmd
Hr.

Deberdn verificar las condiciones
de las vehiculos antes de
ocanducirlas y al finalizar su jomada,
30 min. Aries de comenzar sus
abornes y 30 min. Despudés de
finalizar sus labares.

Mo presiaran bos wehioulos para
que los conduzcan alguna atra
persona que na asie aworizada por
a compania para desempenar esia
furcidin.

Es su rasponsabiiidad la seguridad
de los pasajeros de ks wehiculos
Es su responsabiidad su segundad
propia.

Es su rasponsabiiidad la seguridad
del vehioukr que conduce.

Programa de trabajo de las actividades que estan a cargo del conductor durante el

mes.
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3.6. Especificaciones Activos Fijos.
Para la operacion del proyecto de servicio de transporte se requieren de algunos

equipos, los especificaciones tecnicas se presentan a continuacion:

Equipo de Transporte.

Imagen 1. Camioneta.

1 Camioneta: Mercedes-Benz, Sprinter, Cargo Van Combi

Precio: $453,900.00

Proveedor: Mercedes-Benz, Mexico SA de CV

Descripcion: modelo 2013, compacta con distancia entre ejes 3,250 mm.
Superficie de carga: 4.4 metros cuadrados.

Capasidad vehicular: 9 pasajeros

Depreciacion fiscal: 25% anual, 4 afios.
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Equipo de Oficina:

Imagen 2. Escritorio.

1 Escritorio con librero lateral

Precio: $999.00

Proveedor: Office Depot SA de CV

Descripcion: Hecho en melamina resistente al calor y a la humedad, modelo 1193,
Skanor.

Dimensiones: 77 cm. de alto x 1000 cm. de ancho x 48 cm. profundidad.

Color: cerezo

Depreciacion fiscal: 10% anual, 10 afios.
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Imagen 3. Silla ejecutiva.

1 Silla Ejecutiva, malla tapizada

Precio: $999.00

Proveedor: Office Depot SA de CV

Descripcidn: silla ejecutiva tapizada con tela retardante al fuego, brazos fijos
ergonomicos, respaldo tapizado en malla con soporte lumbar, ajuste altura, tension y
reclinable, base estrella, Boss.

Dimensiones: 101 cm. de alto x 58.5 cm. de ancho x 62.5 cm. de profundidad; asiento:
ancho 46 cm de ancho x 42.5 cm. de profundidad.

Color: negro

Depreciacion fiscal: 10% anual, 10 afios.
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Imagen 4. Silla plegable acojinada.

2 Sillas plegables acojinadas

Precio: $349.00

Proveedor: Office Depot SA de CV

Descripcion: silla plegable acojinada, marco de acero inoxidable, resistente, modelo
CS1126

Dimenciones: 78 cm. de alto x 46 cm. de ancho x 43 cm. de profundidad

Color: negro

Depreciacion fiscal: 10% anual, 10 afios.
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Equipo de Computo

Imagen 5. Computadora.

1 Computadora MacBook Pro

Precio: $19,199.00

Proveedor: Apple, Mexico SA de CV

Descripcion: 13 pulgadas, 2.5 GHz, dual core, intel core i5 de 2.5 GHz, turbo boost 3.1
GHz, Intel HD graphics 4000, bateria integrada 7 horas.

Memoria: 4 Gb de 1600 MHz.

Capasidad disco duro: 500 GB de 5400 rpm.

Depreciacion fiscal: 30% anual, 3 afios, 4 meses.
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3.7. Aspectos Legales.
Al iniciar operaciones se deben realizar los tramites legales correspondientes
ante las autoridades gubernamentales, privadas y sociales con el objeto de cumplir con

los requisitos necesarios; de acuerdo a la naturaleza y caracteristicas de la empresa:

Secretaria de Salud

En un plazo no mayor de 30 dias, se debe solicitar ante la Secretaria de Salud o de los
gobiernos estatales, una autorizacién que podra tener la forma de: Licencia Sanitaria,
Permiso Sanitario, Registro Sanitario, Tarjetas de Control Sanitario.

Su vigencia es de dos afios y debe revalidarse 30 dias antes de su vencimiento.

Instituto Mexicano del Seguro Social

La compaiiia clasificara de acuerdo con el Reglamento de Clasificacion de Empresas y
denominacion del Grado de Riesgo del Seguro del Trabajo, base para fijar las cuotas
que debera cubrir.

Los trabajadores deben inscribirse en el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS),

dentro de un plazo no mayor de cinco dias de iniciadas las actividades.

Instituciéon Bancaria

Se deberé abrir una cuenta de cheques en alguna institucion bancaria.

Algunas de las funciones que se podran realizar en una institucion bancaria son:

Se podra solicitar financiamiento.

Se paga todo tipo de impuestos.

Pago de servicios tales como electricidad, teléfonos y gas entre otros.

Se podran presentar las declaraciones, aun cuando no originen pago.

El patron y los trabajadores deben inscribirse ante el Sistema de Ahorro para el Retiro
(subcuentas IMSS e Infonavit, forma SAR-01-1, SAR-01-2, SAR-04-1 o sus
equivalentes en medios magnéticos). En el banco, mas adelante se depositaran en

forma bimestral las aportaciones correspondientes.

Sistema de Informaciéon Empresarial Mexicano
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De acuerdo con la Ley de Camaras Empresariales y sus Confederaciones, todas las
tiendas, comercios, fabricas, talleres o negocios deben registrarse en el Sistema
Empresarial Mexicano (SIEM) con lo cual tendran la oportunidad de aumentar sus
ventas, acceder a informacion de proveedores y clientes potenciales, obtener
informacion sobre los programas de apoyo a empresas y conocer sobre las licitaciones

y programas de compras del gobierno.

Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica
Al iniciar operaciones y posteriormente cada afio, se debe dar aviso de manifestacion
estadistica ante la Direccion General de Estadistica, dependiente del Instituto Nacional

de Estadistica, Geografia e Informatica (INEGI).

Secretaria de Economia

Debe verificar y autorizar todos los instrumentos de medidas y pesas que se usen
como base u objeto de alguna transaccién comercial.

La Secretaria de Economia estipula y controla los registros de las marcas, nombres

comerciales, patentes y otras formas de propiedad industrial.

Secretaria del Trabajo y Prevision Social
Todos los negocios deben cumplir con el Reglamento Federal de Seguridad, Higiene y

Medio Ambiente de Trabajo y Normas Relativas. (Secretaria de Economia, 2012)

Autoridad Local.

Ante el Ayuntamiento del municipio de Puebla se dara aviso sobre uso de suelo,
asi como a los Bomberos.
La compafia esta obligada al pago del Impuesto sobre erogaciones por

remuneraciones al trabajo personal, con una tasa del 2%, para Puebla.
Requerimientos de Seguros.
En la operacion de la compafia se pueden corren algunos riesgos, para los

cuales se contratara el seguro del equipo de transporte.
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Para este requerimiento de seguros se considero:
Identificar los riesgos mas grandes asegurables para la compafia, en este caso es el
equipo de transporte.
El seguro del vehiculo en su péliza ampara el robo o hurto, dafios contra terceros, asi

como el seguro de los ocupantes del vehiculo y cuenta con un bonos de fidelidad.

Proveedores.

Se identificaron a los principales proveedores; con los que se va a trabajar en
este caso son los proveedores del combustible y del mantenimiento del equipo de
transporte.

Con el proveedor del combustible se negocio un crédito a 30 dias.
Y el proveedor del mantenimiento del equipo de transporte, el pago sera de contado.

Riesgos.

Se identificé en la compafia que el posible riesgo existente podria ser contra el
equipo de transporte para lo cual se contratdé un seguro de cobertura amplia.
Dentro de las ventajas de esta poéliza de seguro es que la compariia de seguros se
compromete a entregar en préstamo un vehiculo de las mismas caracteristicas al
nuestro (vehiculo asegurado). Cubriendo el tiempo hasta que se nos reintegre el
vehiculo afectado o el importe de la suma asegurada por parte de la compafia de

seguros.

3.8. Conclusioén.
Se planted la localizacion 6ptima de la compafia.
Se propuso una estructura organizacional y se establecieron las funciones principales
de cada uno de sus integrantes.
Se determinoé el equipo requerido para la operacion del negocio.
Se analizaron las normas y requerimientos necesarios para operar.
Este andlisis técnico nos llevd a comprobar la posibilidad de llevar a cabo el proyecto

de transportacion de personas al 100% de la capacidad instalada, buscando
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incrementar dicha capacidad de acuerdo a los objetivos de ventas determinados a
través del horizonte de evaluacién del proyecto.

Dentro del estudio de mercado se buscara incrementar la cobertura hasta llegar al
namero maximo de recorridos posibles durante el dia, tratando de cubrir varios
horarios.

Este planteamiento obedece a que se buscara un incremento en las ventas de la
compafiia sin que ello represente una inversion adicional significativa durante el

periodo analizado.
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CAPITULO 4

Estudio de Mercado.

4.1. Objetivo del Estudio de Mercado.
Identificar y cuantificar la demanda en el servicio ofrecido, con la finalidad de
establecer la proyeccién de los ingresos para conformar los flujos netos de

efectivo

4.2. Identificacion del Servicio

El servicio que se prestara es de transportacion de adultos mayores y estudiantes
de primaria, garantizando puntualidad en el servicio con una tolerancia de diferencia
en tiempo de llegada en cada uno de los puntos de abordar de 5 minutos de més o de
menos partiendo desde un punto de salida los domicilios particulares de nuestros
clientes y con un destino final al INAPAM en el caso de los adultos mayores teniendo
un recorrido de 6.4 kilbmetros en un tiempo de 45 minutos, y el Instituto Mexicano
Madero plantel Centro en el caso de los estudiantes de la escuela primaria, teniendo
un recorrido de 6.6 kilbmetros en un tiempo de 45 minutos; cabe mencionar que los
kilbmetros y el tiempo dependeran del punto de abordaje del servicio, garantizando en

todo momento seguridad y confort en el viaje.

Enseguida se muestran los 2 recorridos desde el origen la colonia Lomas del

Méarmol y con destino al INAPAM vy al Instituto Mexicano Madero:
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Imagen 6. 1) Recorrido de Lomas de Marmol a INAPAM.
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A) Lomas del Marmol, Puebla, PUE, México
1. Dirigete hacia el este hacia Travertino, carretera de uso restringido
avanza 36 m
total: 36 m
2. Toma la 1.2 a la derecha hacia Travertino, carretera de uso restringido
avanza 290 m
total: 300 m
3. Gira a la izquierda hacia Pérfido, carretera de uso restringido
avanza 68 m
total: 400 m
4. Gira a la izquierda para continuar por Pérfido, carretera de uso parcialmente restringido

avanza 52 m
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total: 450 m

5. Gira a la izquierda hacia E. Zapata o Camino Al Batan, aproximadamente 2 minutos

avanza 1,1 km

total: 1,5 km

6. Gira a la izquierda hacia Venus/E. Zapata o Camino Al Batan, continla hacia Venus,
aproximadamente 1 minuto

avanza 130 m

total: 1,7 km

7. Contintia por Fidel Velasquez, aproximadamente 2 minutos

avanza 650 m

total: 2,3 km

8. En la rotonda, toma la segunda salida en direccion Interior o Av. San Baltazar o Circuito Juan Pablo I
avanza 350 m

total: 2,7 km

9. Continda por Circuito Juan Pablo 1.

avanza 400 m

total: 3,1 km

10. Gira a la derecha hacia Calle 24 Sur, aproximadamente 4 minutos

avanza 2,0 km

total: 5,1 km

11. Continta por 26 Sur, aproximadamente 1 minuto

avanza 800 m

total: 5,9 km

12. ContinGia por 26 Norte

avanza 86 m

total: 6,0 km

13. Gira a la izquierda hacia Av 2 Oriente, el destino esté a la derecha, aproximadamente. 2 minutos
avanza 300 m

total: 6,3 km

B) 2 Oriente 2020, Puebla, PUE, México
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Imagen 7. Il) Recorrido de Lomas del Marmol a Instituto Mexicano Madero
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A) Lomas del Marmol, Puebla, PUE, México

1. Dirigete hacia el este hacia Travertino, carretera de uso restringido
avanza 36 m

total: 36 m

2. Toma la 1.2 a la derecha hacia Travertino, carretera de uso restringido
avanza 290 m

total: 300 m

3. Gira a la izquierda hacia Pérfido, carretera de uso restringido

avanza 68 m

total: 400 m

4. Gira a la izquierda para continuar por Pérfido, carretera de uso parcialmente restringido
avanza 52 m

total: 450 m
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5. Gira a la izquierda hacia E. Zapata o Camino Al Batan, aproximadamente 2 minutos
avanza 1,1 km

total: 1,5 km

6. Gira a la izquierda hacia Venus/E. Zapata o Camino Al Batan, continla hacia Venus,
aproximadamente 1 minuto

avanza 130 m

total: 1,7 km

7. Contintia por Fidel Velasquez, aproximadamente 2 minutos

avanza 650 m

total: 2,3 km

8. En la rotonda, toma la segunda salida en direccion Interior o Av. San Baltazar o Circuito Juan Pablo
avanza 350 m

total: 2,7 km

9. Continta por Circuito Juan Pablo I, aproximadamente 2 minutos

avanza 1,0 km

total: 3,7 km

10. Gira a la derecha hacia Diagonal Zaragoza

avanza 500 m

total: 4,2 km

11. Continda por Gustavo Diaz Ordaz, aproximadamente 2 minutos

avanza 1,1 km

total: 5,3 km

12. Gira a la derecha en Boulevard Héroes del 5 de Mayo, aproximadamente 1 minuto
avanza 150 m

total: 5,5 km

13. Gira a la derecha hacia Boulevard Héroes del 5 de Mayo, aproximadamente 2 minutos
avanza 450 m

total: 6,0 km

14. Gira a la izquierda para continuar por Boulevard Héroes del 5 de Mayo

avanza 14 m

total: 6,0 km

15. Toma la 1.2 a la derecha hacia 23 Oriente, aproximadamente 54 segundos

avanza 500 m

total: 6,5 km

16. Continta por Av 23 Poniente

avanza 350 m

total: 6,8 km
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17. Gira a la derecha hacia Calle 5 Sur

avanza 190 m

total: 7,0 km

18. Gira a la izquierda en la 2.2 bocacalle hacia Av 19 Poniente, el destino esta a la derecha.
avanza 92 m

total: 7,1 km

B) Instituto Mexicano Madero

19 Poniente 503, Zona Sin Asignacion de Nombre de Colonia 36, 72000 Puebla, México
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El servicio se podra gozar una vez que se haya adquirido previamente la tarjeta
de viaje, en la cual el usuario podra comprar los traslados que crea necesarios a futuro,

garantizando con esto el servicio durante los dias del mes.

La tarjeta de viaje sera intransferible, ya que contara con foto personalizada del
cliente y el calendario de todo el afio, resaltando los meses en que se adquirieron los

traslados, los traslados se van a consumir conforme transcurran los meses del afo.

Se manejaran paradas definidas donde podra abordar este servicio las cuales seran:

Los domicilios particulares de cada uno de nuestros clientes y sus destinos por un lado
para los clientes adultos mayores seran las instalaciones del INAPAM ubicadas en la 2
Oriente 2020 colonia Centro en Puebla, Puebla; y para los clientes estudiantes de
Primaria del Instituto Mexicano Madero seran en la 19 Poniente 503 colonia Centro en

Puebla, Puebla.

Este servicio sera brindado con 1 vehiculo a través de una Ruta establecida, el
cual estara conducidos por personal altamente capacitado en manejo técnico, manejo a
la defensiva y maniobras de alto riesgo con la finalidad de que nuestros pasajeros
tengan la plena confianza de que su traslado sera seguro y que no corren ningln riesgo

al viajar con nosotros.
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4.3. Analisis de la Competencia.

Nuestra principal competencia son los taxis, pero a diferencia con ellos nuestros
vehiculos son mas seguros, comodos y confortables, ademés de que les otorgamos a
nuestros clientes un servicio adicional musica relajante durante todo el trayecto, la
seguridad y la puntualidad son nuestras principales fortalezas en comparacion con

nuestro competidor.

Este competidor cubre una gran parte de las rutas de la ciudad de Puebla, pero
ha descuidado a los clientes que tiene en la zona Sur Oriente de la ciudad, ya que su
servicio tiene deficiencias en su calidad y se ha convertido en inseguro.

En lo que se refiere a la publicidad este competidor tiene algo a favor ya que la
misma ciudad y las personas la promueve para vender sus servicios, pero para nuestra
compariia no es problema ya que nuestro servicio nos va a recomendar y tomaremos
los clientes cautivos que la competencia descuido.

Nuestro principal competidor es el servicio de taxis, los cuales no manejan un
precio por servicio de transportacion conocido, y muchos taxis aun no cuentan con
taximetros, el precio se basa previo acuerdo del cliente y el chofer del taxi, se conoce
una base del cobro minimo por viaje establecido en $15.00 y se le tiene que sumar un
factor tiempo y kilometraje recorrido, asi como en muchas ocasiones otra parte mas por
el horario considerado como pico o0 no.

En lo referente al precio vamos a igualar el costo de transportacion con la
competencia, y se otorgara una disminucion en el precio del servicio a los clientes
adultos mayores del 22.72%. Durante el primer afio 2013 el precio de $ 1,700.00 el
servicio para los adultos mayores y a $2,200.00 el servicio para los estudiantes, con la
finalidad de afianzarnos en el mercado; en el 2014 vamos a aumentar un 10%, en el
2015 el 10%, en el 2016 se le incrementara el 15% y en el 2017 se volvera a

incrementar el 10%.
Nuestra plantilla de empleados es reducida por lo que existe un enlace de
comunicacion eficaz y oportuno, solo contamos con un Gerente General y 1

conductores altamente capacitados, esta capacitacion se impartira antes de que los
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conductores tomen la conduccion de los vehiculos, una vez entrando en actividad se
les dardn cursos de actualizacidbn anuales para mantenerlos actualizados en los

conceptos de manejo técnico, manejo a la defensiva y maniobras de alto riesgo.

Nuestra compariia optimiza el recurso humano para poder competir y con esto

garantizar que nuestras tarifas son las mas justas en el mercado.

Esta compafiia se crea con capital propio y por este motivo no tenemos gastos
ni costos extras que no sean generados y nhecesarios para la operacion de la

compaiiia.

4.4. Estructura de Precios.

Para establecer los precios del servicio de transportacion fue necesario
considerar los costos en los que se incurriran al operar la compaiiia, y ya que este
servicio se les prestard a adultos mayores y a estudiantes de Primaria fue necesario

optimizar al méximo estos conceptos.

Costos.

Dentro de los costos directos de operacion tenemos el costo por el consumo de
gasolina Premium el cual se incrementa mes con mes en promedio $ 0.05, lo que
equivale al 5.12% de incremento anual, ya que es el principal insumo para poder operar
la compafiia se requiere llevar un control minucioso del mismo, el otro rubro que
debemos de considerar para mantener nuestras unidades en optimas condiciones es el
mantenimiento preventivo de los vehiculos con una periodicidad de cada 12 meses o
15,000 kilbmetros, de acuerdo con el kilometraje recorrido de las unidades; estos dos
conceptos son los principales costos de operacion en los que se incurren, representan
el 23% en relacion a los ingresos durante el 2013, el 21% en relacion a los ingresos
durante el 2014, el 16% en relacion a los ingresos durante el 2015, el 17% en relacion

a los ingresos durante el 2016 y el 14% en relacion a los ingresos durante el 2017.
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Tabla 7. Factor Costo de combustible por Km.

Factor Costo de combustible por Km
Rendimiento del 7.50 | Km/Lt
combustible
Costo de 11.81 |Pesos/Lt
combustible
Factor Costo de 1.57 |Pesos
Combustible por
Km

Por medio de esta tabla se muestra lo importante que es conocer la relacion niUmerica
gue existe entre el precio del combustible y el kilbmetro recorrido por el vehiculo, para

poder ponderar su costo.

El primer servicio del dia inicia con la escuela Primaria a las 7:00 hrs. y debido a
gue la salida de los estudientes es hasta las 14:00 hrs. el vehiculo regresa a la base
para realizar otros servicios; tomando en cuenta que a las 14:00 hrs. el vehiculo estara
disponible para realizar el servicio de regreso de los clientes hacia sus domicilios.

Con la finalidad de realizar el servicio hacia el destino del INAPAM, en este
servicio el vehiculo permanece en las instalaciones esperando la salida de los clientes,
ya que su permanencia en el destino es de 1:20 hrs, una vez transcurrido ese tiempo

realiza el recorrido de regreso hacia los domicilios de los clientes.

Tabla 8. Horarios de Operacién.

Horarios de Operacién
Escuela Primaria INAPAM
da Obsarvaciones Viueha dz Obsarvacionas Vueia

Horario de salida 700 a.m. 2:00 p.m. Horario de salida 8:00 a.m. 11:00 a.m.
Horario de Negada 45 a.m. | Ven'cuo regresa & 320 p.m. Horario de llegada .40 a.m. | Vehiculo espera en 11:40 a.m.

al destino la bese al destino & lugar

Tiempo del 45m 1h 20m Tiempo del 40m 40m

recorrido recorrido

Los horarios de servicio se muestran en la tabla namero 8, asi como el tiempo

estimado de los recorridos.
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Tabla 9. Calendario Anual.

Calendario Anual
Afo Dias an el mas Dias de fin de Dias fastivos Dias Habiles Pericdo da Dias afectivaments Proporcién anual
semana Vacaciones trabajados escuelas
escolares

Enero N 8 1 22 3 19 9.36%
Febrero 28 5] 1 19 ] 19 9.36%
Marzo < a| 10 2 19 4 15 7.39%
Abril 30 B 0 22 5 17 8.37%
Mayo 3| 8 1 22 o 22 10.84%
Junio 3o 10 o 20 o 20 9.85%
Julio 3 :] o 23 18 5 2.46%
Agosto AN 2 0 22 12 10 4.93%
Septiembre an a 1 20 o 20 9.85%
Octubre 3 B o 23 o 23 11.33%
Moviembre an 9 1 20 o 20 9.85%
Diciembre k1l 8 1 21 B 12 6.40%

Total 385 104 -] 253 50 203 100.00%

En la tabla nimero 9 se muestra un calendario anual mencionando en cada mes la
cantidad de dias, el nimero de dias de fin de semana, los dias festivos, los dias de
periodo vacacional escolar asi como los dias efectivamente laborados por las escuelas
esto segun calendario oficial publicado por la Secretaria de Educacion Publica.

Calculando la proporciébn mensual de los dias efectivamente trabajados durante el afio

con respecto al total de dias en el afio.

Debido a que se realizardn recorridos a diferentes destinos, es necesario
conocer el costo de cada uno, en cada recorrido se tienen diferentes necesidades ya
gue los viajes a la escuela Primaria tiene un horario de entrada de los estudiantes a las
8:00 hrs., y el horario de salida es a las 14:00 hrs., por lo que el vehiculo no puede
permanecer esperando durante tanto tiempo a los alumnos y también tiene que
aprovecharse ese tiempo en realizar otros servicios por este motivo una vez realizado
el viaje desde los domicilios de los clientes hacia la escuela Primaria el vehiculo
regresa a la base para realizar otros servicios y a las 14:00 hrs. ya estara estacionado

afura de la escuela Primaria esperando a los clientes para regresarlos a sus domicilios.

Para el servicio de los adultos mayores que su destino es el INAPAM, el
vehiculo permanecera esperandolos a las afueras de las instalaciones, el horario de
recoleccion en los domicilios sera apartir de las 9:00 hrs. y llegaran a su destino a las

9:40 hrs. el vehiculo los esperara a su salida que sera a las 11:00 hrs. y los regresara a
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sus domicilios, esto se decidioé considerando el tiempo de espera de 1:20 hrs. y el costo

de regresar el vehiculo a la base y volverlo a enviar para realizar la recoleccion de los

clientes.

Tabla 10. Costo de combustible por dia.

Costo de Combustible por dia

Destino Escuela Primaria INAPAM
Distancia 6.60 6.40
recorrida de
origen a destino
en Km.

Factor Costo de 1.57 1.57
Combustible por

Km

Costo de 10.36 10.05
combustible

Frecuencia del 4 2
recorrido

Total costo de 41.45 2010

combustible por
dia

La tabla numero 10, muestra el costo del combustible por dia para cada uno de los

servicios ofrecidos por la compafiia.
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Tabla 11. Kildmetros recorridos por dia.

Kildmetros recorridos por dia
Destino Escuela Primaria INAPAM

Distancia 6.60 6.40
recorrida de
origen a destino
en Km.
Frecuencia del 4 2
recorrido
Total kiléometros 26.40 12.80
recorridos por
dia

En la tabla nUmero 11 se muestran los kilbmetros recorridos por dia para cada uno de

los servicios ofrecidos por la compafiia.

4.5. Comercializacion.

Nuestros clientes son cautivos y a la competencia en muchos casos no le
interesa transportarlos, ya que se encuentran en el extremo Sur — Oriente de la ciudad
de Puebla y son adultos mayores y estudiantes de escuela Primaria y su gasto diario

por transportacion es limitado.
- La imagen deseada.

La imagen que la compafiia dara sobre su servicio sera de eficiencia, seguridad,

puntualidad, buen trato comodidad y limpieza a un precio justo.
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- Objetivos o metas de los precios.

Nuestros precios en la transportacién para el primer afio de actividad seran
igualados a los de nuestros competidores $1,700.00 para los adultos mayores vy
$2,200.00. para los estudiantes de escuela Primaria.

Con la finalidad de afianzarnos al mercado, posteriormente para los siguientes
afios se irdn incrementando anualmente estos precios con el objetivo de obtener una

Utilidad Neta anual superior al 10% para los afios posteriores.

- Politicas o Directrices generales de precios.

Los precios en el servicio de transportacion se incrementaran cada afio a partir
del 2014 en un porcentaje integrado por la inflacion anual real conocida mas el
porcentaje de rendimiento ofrecido por los CETES a 134 dias.

Los precios en el servicio de transportacion se incrementaran cada afo.

Para gozar de los servicios de transportacion es necesario que nuestros clientes
adquieran exclusivamente en las oficinas de la compafia sus tarjetas de viaje, las
cuales seran administradas por el usuario y este tendra que adquirirlas

anticipadamente a realizar sus viajes.
Las tarjetas de viaje se extenderan al usuario en un formato anualizado en el

cual se marcaran los dias en que el usuario podra hacer uso de nuestros servicios a

bordo de las unidades.
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Imagen 8.

Tarjeta de viaje.

Fato
Perlodo

Enero 1 2 3 4 56 7 89 1 11 12 13 14 15 16 117 16 18 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 AN
Febrero 1 2 3 4 56 7 8 8 10 11 12 13 14 15 16 1T 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28
Marzo 1 2 3 4 5§67 88 1 11 12 13 14 15 16 117 16 18 20 21 22 23 24 25 26 27 28 28 30 N
Adbril 1 2 3 4 56 7 8 8 1 11 12 13 14 15 16 1T 18 19 20 21 22 23 24 265 26 27 28 20 30
Mayo 12 3 4 &§ 6 7 8 9 1 11 12 13 14 15 16 1T 16 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 N
Junio 1 2 3 4 56 7 8 8 1 11 12 13 14 15 16 1T 18 19 20 21 22 23 24 265 26 27 28 20 30
Julio 1 2 3 4 56 7 8 8 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 N
Agosto 1 2 3 4 56 7 8 8 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 N
Septiemione 1 2 3 4 56 7 8 8 1 11 12 13 14 15 16 1T 18 19 20 21 22 23 24 265 26 27 28 20 30
Octubre: 1 2 3 4 56 7 8 8 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 N
Moviembre 1 2 3 4 56 7 8 8 1 11 12 13 14 15 16 1T 18 19 20 21 22 23 24 265 26 27 28 20 30
Diciembre 1 2 3 4 56 7 8 8 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 27 28 20 30 N
\fiales Especiales Destino: Pesiodo: Destino: Periodo:

Podra adquirir dentro de la misma tarjeta de viaje viajes especiales, los cuales

los podra comprar periédicamente y se le irdn anexando a la misma tarjeta de viaje de

acuerdo a las necesidades del usuario.

- Métodos para determinar los precios mediante porcentaje de incremento o

margen bruto.

Nuestros precios en el servicio de transportacion los fijamos en base a los

precios de nuestro competidor, posteriormente afio con afio se iran incrementado hasta

obtener una Utilidad Neta anual del 28% para el afio 2017.

- Explicacion de la Politica de Crédito.

Nuestra compafiia no va a conceder crédito a nuestros clientes ya que es una

empresa de nueva creacion y lo que necesitamos es tener liquidez en nuestras

operaciones.
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- Politicas de Crédito.
Para gozar de nuestros servicios de transportacion solo aceptamos pagos en
efectivo y al contado previo a gozar el servicio deseado.

- Explicacion de la Ventaja Competitiva.

Dentro de nuestras ventajas competitivas tenemos un servicio de transportacion
eficiente, seguro, garantizando la puntualidad, gozando de un trato amable por parte de
nuestros conductores; los vehiculos cuentan con la suficiente tecnologia para
garantizar la comodidad de los usuarios y la limpieza de nuestras unidades, brindando
un servicio con calidad desde sus origenes hasta sus destinos finales todo esto a

cambio del pago de una retribucién por parte de nuestros clientes justa y accesible.

- Perfil del Mercado Meta.

El perfil de mis clientes seran adultos mayores de edades netre 60 afios en
adelante y estudiantes de escuela Primaria que oscilan entre las edades de 7 a 12
afios que vivan en el sur — oriente de la ciudad de Puebla, en la colonia Lomas del
Marmol, los cuales tienen la necesidad de transportacion desde sus viviendas y con
destino final las instalaciones del INAPAM vy del Instituto Mexicano Madero

respectivamente, que necesiten un transporte puntual, seguro y limpio.

Mis clientes no tienen vehiculo propio o no tienen las posibilidades ni las
habilitaciones para conducir.

Los familiares de mis clientes prefieren pagar por el servicio de transporte ya
gue no tienen tiempo para realizar ellos los traslados de ida y/o vuelta.

Los ingresos de los adultos mayores oscilan desde $ 1,900.00 en adelante, ya
gue en algunos casos solo reciben ingresos por parte de su plan de pension y
jubilacion y en otros reciben otros ingresos por algun tipo de inversion o mensualidad

gue reciben por parte de sus familiares.
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Los estudiantes de la escuela Primaria reciben ingresos por parte de sus
familiares desde los $ 10.00 mensuales en adelante, y no se puede establecer un
monto fijo.

Las personas que estaran pagando por nuestros servicios seran los familiares
de nuestros clientes que son en nuestro caso los responsables de los adultos mayores

y de los estudientes de la escuela Primaria.

Mis clientes tiene la necesidad de transportarse diariamente y regresar a sus

casas y sus familiares responsables no tienen los recursos para hacerlo.

- Plan de Promocioén.

Dentro de nuestro plan de promocion se ha considerado efectuar un rifa al afio,
las cuales tienen un presupuesto de $ 2,000.00 con la finalidad de incentivar a nuestros
clientes por la permanencia con nosotros, y consiste en la transportacion gratis durante

1 mes del ganador.

A) Tipos de Promocion.

La promocion que ocupamos como compafia es por medio de propaganda la
cual se pegara en el acceso a la colonia Lomas del Marmol, ademas los vehiculos
llevaran pegadas etiquetas con la marca de nuestra compafiia, la propaganda y las
etiquetas de los vehiculos tienen nuestra direccion, teléfono y en breves lineas la
descripcion de nuestro servicio y los puntos por donde transitan nuestros vehiculos,
otra forma de promocionarnos va a ser por medio de volantes los cuales se estaran
entregando casa por casa de la colonia Lomas del Marmol y mas adelante en los

puntos donde recolectaremos a nuestros clientes.

B) Metas promocionales.

Nuestra meta es transportar 7 clientes por vehiculo, por trayecto, diariamente de
Lunes a Viernes, apartir de las 7:00 hrs. a las 15:00 hrs., brindando un servicio de
transportacion puntual, eficiente, seguro, con amabilidad, que la estancia de nuestros

clientes a bordo del vehiculo sea confortable y codmoda, manteniendo los vehiculos en
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todo momento limpios y en perfectas condiciones, ademas de los servicios de viajes
especiales.
Asi como ampliar nuestro mercado hacia otras colonias donde se tengan clientes

adultos mayores y estudientes de escuelas Primaria.

C) Presupuesto de promociones.

Para poder alcanzar nuestra meta es necesario llevar acabo promociones de
nuestro servicio, para lo cual se ha asignado un presupuesto de $ 2,100.00 anuales
para estos conceptos, en los cuales estan incluidos, $ 100.00 para volantes y $
2,000.00 para cubrir el servicio que se rifara cada afio en el mes de Junio y el premio

sera para la transportacién del mes de Septiembre.

D) Ventas y Mercadotecnia Directa.

Debido a que esta compafiia es de nueva creacion nuestra organizacion es
compacta, existe solo un Gerente General y enseguida se encuentran los conductores
de los vehiculos, el Gerente General ademas de tener esta funcion es duefio de la
compaifiia y por tal motivo su preocupacion para que las ventas se den con un servicio

de calidad para todos los usuarios y la comunidad en general.

El Gerente General es el encargado de Reclutar y Capacitar a sus conductores,
la contratacion se dara siempre y cuando estos conductores demuestren tener la
experiencia necesaria para responsabilizarse de un vehiculo propiedad de la compaiiia
y de los pasajeros que viajaran con el desde su origen hasta su destino, sin olvidar que
deben ser personas amables y sin vicios ademas de comprobar su honradez y buenas

costumbres.

Las supervisiones por parte del Gerente General para sus conductores se
llevaran a cabo en forma aleatoria por o menos una vez a la semana a cada uno de los
conductores sin que esto sea limitante y se les preguntard a los usuarios del servicio

sus observaciones o sugerencias para ser consideradas en la medida de lo posible.
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Se publicara en los vehiculos un teléfono al que podran llamar para presentar su
posible queja o sugerencia en relacién al conductor o vehiculo, esta llamada podra ser
de nuestros clientes o del publico en general y la atendera directamente el Gerente
General de la compaiiia con la finalidad de darle atencion rapida y oportuna.

E) Promocidén de Ventas.
En la compafiia nos vamos a enfocar a las promociones orientadas al cliente.
Orientadas al cliente.

El costo de las rifas se presupuesto en $ 2,000.00 es decir el costo de un mes

de servicio.

F) Publicidad.

El tipo de publicidad que ocupara en principio la compafiia sera de tipo
informativa en la que explicaremos el servicio y los productos que ofrece la compaiiia,
posteriormente ademas de este tipo ocuparemos la de tipo recordatorio o de

mantenimiento para mantener en los clientes el conocimiento del negocio.

Los medios publicitarios que ocupara la compafiia sera por medios impresos,
volantes los cuales se repartirdn en los puntos por los que transitan nuestros vehiculos
y en los vehiculos por medio de publicidad exterior, pegando etiquetas a nuestros

vehiculos.
El costo de la publicidad se estima en $ 50.00 mensuales.
G) Relaciones publicas y la publicidad.
En el aspecto de las relaciones publicas se planea dar el servicio gratuito a
orfanatos de la ciudad de Puebla a partir del afio 2015, una vez que se haya

recuperado la inversion y se pueda otorgar este servicio sin ningun costo.

4.6. Conclusion.
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Se identificd el servicio de transporte de personas, para este proyecto los
clientes seran adultos mayores y estudientes de escuela primaria.
Se realizé un analisis de la competencia el cual sirvi6 como base para la determinacién
del precio por el servicio y se determinaron las principales caracteristicas sobre la
comercializacion.
Se estim6 contratar a un conductor capacitado para que conduzca el vehiculo.
Tomando en cuenta que la poblacion de adultos mayores y de estudiantes de escuela
primaria en la zona Sur - Oriente del municipio esta creciendo y necesitan un medio de
transporte para moverse de sus domicilios a sus correspondientes aulas, consideramos

gue aumentara nuestra frecuencia de viajes durante el dia.
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Capitulo 5.

Estudio Econémico.

5.1. Objetivo del estudio econémico y financiero.

Identificar, cuantificar y valuar los costos y beneficios del proyecto de inversion,

para tomar decisiones sobre la inversion o no de los recursos.

Enseguida se presentan los presupuestos base elaborados para el desarrollo del

estudio econdmico.

5.2. Presupuesto de Ingresos.

El servicio de transportacion se comercializara antes de brindarlo, esto es que se

empezaran a vender las tarjetas de viaje antes de que se preste el servicio, con esto la

compaifiia tendra liquidez para empezar a operar sin que el accionista desembolse mas

dinero para la operacién, con los ingresos recibidos por las ventas de las tarjetas de

viaje se pueden cubrir los gastos como la renta anticipada, la compra de papeleria y

otros gastos, la capacitacion de los conductores, la primera carga de combustible del

vehiculo.

Tabla 12. Ingresos.

Ingresos Ingresos
Transporiacion | Transporiacion
Adulios Ezcolar
Mayaras
Capacidad ! 7
vahicular
Precio por 1. 700,00 2.200.00
SBrvicio
mansual
Total Ingreso 13, 60000 15.400.00
mansual
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El incremento anual en los precios mostrado en la tabla niumero 13, se calculo

basandonos en los incrementos inflacionarios, el incremento en los costos de los

insumos operativos, y el incremento en los gastos de la compaiiia.

Tabla 13. Concentrado mensual y anual del Presupuesto de Ingresos.

10%

% da incrementos anuales

10%

15%

10%

Ingreses Ingresos Anuales

Meses Transporte Transports Ingresos total 2012 2014 2015 2016 2017

Adultes Escalar sl

mayares
Enero 13,600.00 15,400.00 29,000.00 29,000.00 31,900.00 35,080.00 40,353.50 44, 388.85
Febraro 13,600.00 15,400.00 28,000.00 29,000.00 31,900.00 35,020.00 40,353.50 44,388.85
IMarzo 13,600.00 15,400.00 29,000.00 29,000.00 31,900.00 35,020.00 40,353.50 44,388.85
Abril 13,600.00 15,400.00 28,000.00 29,000.00 31,900.00 35,080.00 40,353.50 44,388.85
Mayo 13,600.00 15,400.00 29,000.00 29,000.00 31,900.00 35,080.00 40,353.50 44, 388.85
Junio 13,600.00 15,400.00 28,000.00 29,000.00 31,900.00 35,080.00 40,353.50 44,388.85
| Julic 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Agosto 0.00 15,400.00 15,400.00 15,400.00 16,940.00 18,624.00 21,429.10 23,572.01
|Septiembre 13,600.00 15,400.00 28,000.00 29,000.00 31,900.00 35,080.00 40,353.50 44,380.85
Octubre 13,600.00 15,400.00 28,000.00 29,000.00 31,900.00 35,080.00 40,353.50 44,388.85
Noviembre 13,600.00 15,400.00 28,000.00 29,000.00 31,900.00 35,020.00 40,353.50 44,388.85
Diciembre 11,300.00 0.00 11,300.00 11,300.00 12,430.00 13,673.00 15,723.95 17,296.35

Total 133,700.00 154,000.00 287,700.00)  2A7.700.00]  316470.00)  348,117.00] 40033455  440,368.01

Los calculos se realizaron basados en la demanda por el servicio, por tal motivo

en el mes de Julio podemos observar que no habra ingresos, debido a que todos

nuestros clientes estaran de vacaciones y no necesitaran nuestros servicios.

En el mes de Agosto dismunuyen también los ingresos debido a que los servicio para

los adultos mayores disminuyen, devido a que el INAPAM esta de vacaciones.

En el mes de Diciembre dismunuyen también los ingresos debido a que los servicio

para los alumnos de la escuela primaria disminuyen, debido a que entran en periodo

de vacaciones.

5.3. Presupuesto de Inversion Inicial.

En todo proyecto la parte financiera de la compafia es la mas importante, ya

gue en esta es en donde los accionistas pueden verificar si su dinero incrementara, se

mantendra o se perdera, por este motivo presentare la informacién financiera para la

toma de decisiones en este proyecto.

Inversion Inicial.
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Para empezar a operar la compafia es necesario la adquisicion de una serie de
activos fijos:
1 vehiculo a gasolina con la capacidad de 8 pasajeros, 1 escritorio, 1 sillon ejecutivo, 2
sillas de estancia y 1 equipo de computo con impresora.

Tabla 14. Inversion Inicial.

Monto

criginal de

Activo Fijo | la inversidn
Equipo de

Transporie 453,900
Equipo de

Cficina 2,696
Equipo de

Computo 19,199

Inversion
Imigial 4?5,?95J

Capital de Trabajo.

Para este proyecto se ha considerado la aplicacion de los recursos sin tomar en
cuenta el origen, por tal motivo no se ha tomado en cuenta el capital de trabajo como
inversion inicial, sino dentro de los costos y gastos comprendidos en los periodos
correspondientes de operacion del proyecto dentro del afio 1.

Los clientes pagan por el servicio anticipadamente y para el caso de los costos por el
consumo del combustible el proveedor nos otorgo crédito de 30 dias para pagar las

factura, a los otros proveedores se les realiza el pago de contado.

Con la finalidad de obtener los resultados mas realistas posibles, y no distorsionar
los flujos netos de efectivos, no se ha considerado la reintegracién de dicho monto al

final del afio 5 de evaluacion.
5.4. Calculo de la depreciacién

Al estar operando la compafiia es necesario conocer y aplicar el porcentaje de

desgaste por el uso sobre los activos fijos adquiridos.
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Los porcentajes que se consideraron para los calculos de las depresiaciones son
los porcentajes maximos establecidos por las leyes fiscales.
La siguiente tabla ndmero 15, muestra los montos originales de la inversion, los
porcentajes de depreciacion anual para cada activo fijo, el importe de la depreciacién
acumulada por cada afo y el valor del activo después de aplicar el importe de
depreciacion.
Tabla 15. Activos Fijos.

Concenfrado Activos Fijos

Afo 2013 24] 2m5] e 207 08| 29| 2020] 23| 200
Costo de
Activo Fijo | Adguisicidn

Equipo de
Transporte 453,500 453,800 463,900| 453,500 453800
Depraciacidn
Acurmulada
Equipo de
Transporte 193,475 | -226,950 | -340,425 | 453,500
alor Activ
Fiji 453,500 340425 2264550] 113,475 0
Equipo de
Oficina 2,696 2,696 2,696 2,696 2696 2ege| 2606 2606) 2,656| 2606 26096
Depraciacidn
Acurmulada
Equipo da
Oficina =270 -535 -A05|  -1,078|-1,348] -1 618 -1,887 | -2, 157 | -2 426 | -2 696
‘alor Activio
Fiji 26596 2,426 2157 1,847 1618[ 1348 1078] a0g] 538 270 0

Equipo de
Compuio 18,199| 18,199 18199 18,199] 18,199
Depraciacidn
Acurmulada
Equipo de
Computo -5, 760  -11,518) -17279] -18,194
‘alor Activa

Fiji 19,199| 13,435 T Ea0 1,920 0

Al analizar esta tabla de depreciacion podemos observar que el activo fijo que
representa el mayor gasto por depreciacion es el equipo de transporte representando
el 95% del monto total de depreciacion durante el primer afio.

5.5. Presupuesto de Costos y gastos.
Costos.
La siguiente tabla muestra los costos operativos en los que se incurriran mes a

mes.
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Los costos operativos estan integrados por el combustible y el mantenimiento que son

los insumos principales para la operacion de la compafia.

Tabla 16. Concentrado de costos de Operacion mensuales.

Costos de
Operacién
Mensual
Conceptos Enerc  |Febrero |Merzo | Abnl Mayo Junig Julio | Agosto | Septiernire | Octubre | Moviembre | Dicembre | Total Anual
Combustible | 17281 117281 925.90] 1,040.38) 1356788 1,234.54 | 308.63[ 617.27 123454 | 141072 1,234.54 a02.45) 12530.58
Mantenimiento | 147.60] 14750 147.50] 147.50) 14750 14T7.50[147.50[ 147650 147.50) 147.5D 147.50 147.50{ 1,770.00
Total Mensual | 1,320.31] 1,320.31 1,073.40] 1,196.86 | 1,505.48| 1,382.04 [ 458,13 T64.77 1.382.04 ) 1 56732  1,382.04 945.05] 14,300.56

La siguiente tabla muestra los costos operativos por cada afio, cabe mencionar

que el rubro de combustible se impactd con un incremento del 5% cada afo, debido a

que es el porcentaje de incremento en su precio, observado durante los dltimos 5

afos.

Tabla 17. Concentrado de costos de Operacion anuales.

Costos de
Oparacién
i 5% 5% 5% 5%
Arfiog
Conceptos 2013 2014 2015 2016 207
Combustible 1253056 1317212 13.B46.54| 1456648 1530072
Mantanimianto 1.770.00) 360000 227000 668000 35940000
Total Anual 14.300.56| 1666212 1611654 3124548 19.240.72
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Los gastos proyectados una vez que entre en operacion el proyecto seran:

Gastos

Tabla 18. Concentrado de gastos administrativos mensuales.

Gastos Administrabvos.
Mensual

Conceptos Enera Febraro Marzo Aloril Mayo Junig Julio Agosha Septiemiore | Octubre Wowembre |Dicembre | Total Anual
Sueldos 971400 971400 G.714.00] G.714.00] G714.00 9.714.00] 9.7M4.00] 571400 S.714.00] 9.7M4.00] 571400 6.714.00] 116.56B.00
Prestacionas 209420 281420 Zodd.20] 209420 289430[ 289420 209420 281420 2874.20] 209420 281420 2994.20] 34.870.40
Renta 200000 200000 2.000.00] 200000] 200000[ 2.000.00] 2.00000] 200000 2.000.00] 2.00000] 200000 2.000.00] 24.000.00
Papeleria 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 500.00
Energla Eléctrica - T0.00 - T0.00 - T0.00 - T0.00 - T0.00 - T0.00 420.00
Ropa de Trabao 4.250.00 - - - - - - - - - - - 4.250.00
Capacitacién 360.00 - - - - - - - - - - - 360.00
Teléfono 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 170.00 2.040.00
Publicidad
P'DﬁOGO"? 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00]  2.060.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 50.00 2.600.00
Impresidn de Tanetas
de Wiaje 260.00 260.00
Tenenca | Verificacdn
“ehicular 220.00 220.00
Deprecacidn Equipo
de Transporte GA56.25| G40E25| GA45625) G45625|) G45625| GAG525) 945625 G40625| GAGG25) 945625| G40625| G456.25) 113.475.00
Deprecacidn Equipo
de Oficing 2247 2247 2247 2247 2247 2247 2247 2247 2247 2247 2247 22.47 268,64
Deprecacion Equipo
de Computo 478.58 478.58 470.58 470.93 470.93 470.98 478.58 478.58 478.98 478.58 478.58 470.58 5.758.76

Totel Mensual| 29.036.50| 2482680 24656590 24.026.50] 24.65690( 2682690 2485690 2482690 2460600 2402650 24.B56.90| 24,02690| 30576280
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Tabla 19. Concentrado de gastos administrativos anuales.

% de incremenio Anual
1 4.22% 4.23% 4.23% 4.23%

Concegtos/Afio 2013 214 215 2016 27
Sueldos TIG.568.00] 12148717 1266713893 131.867.04| 137.626.62
Prestaciones JA87040) 3644615 ITHE418) IGHETI1| 4126764
Renta 24,00000] 2400000 24.00000) 2400000 24,000.00
Papeleria 00,010 62532 651.71 Gro.21 rorar
Energla Eléctrica 420.00 437.72 456,20 475045 485.51
Ropa de Trabao 4,260.00 442035 4.616.27 4.611.08 5.094.10
Capacitacdn 350.00 350.00 350.00 350.00 350.00
Teléfono 2,040,010 2.126.08 221541 2.308.32 240677
Pulbdicidad ¥
Promocidn 2,600.00 202532 31.385.32 1.B54.52 4,338.90
Irmpresidn de Tanstas
de Viaje 260.00 27087 2B2.41 204.32 306.75
Tenenca / Verificacidn
‘ehicular 220.00 22028 236.96 240,04 258.55
Depraciacidn Equips
de Transpaorte T13A4T5.00] 11347600 113.475.00) 11347500 -
Depraciacidn Equips
de Oficing 260,64 260,64 260,64 260,64 26864
Depraciacidn Equips
de Computo 5,750,768 5,760,786 5.750.76 1.818.50 -

Total Anual| 305, 76280 312.631.78] 320,20018| 32423162 | 316.832.40

La tabla numero 19 muestra los gastos administrativos concentrados por afio; se
consideré dentro de este presupuesto un incremento del 4.22% anual, porcentaje
estimado de inflacion durante estos periodos.

- Niveles de sueldos y salarios de los empleados.
Todos los empleados de la compafia se contrataran como empleados de planta

con las prestaciones de ley.

Solo existira un solo nivel ejecutivo que sera el del Gerente General, el cual
desempeiiara diferentes funciones administrativas, de recursos humanos y comerciales
operativas.

Su sueldo sera de $194.28 diarios y las prestaciones representan el 30%
adicional de su sueldo diario.

El siguiente nivel jerarquico dentro de la compafia estara representado por 1 conductor
profesional el cual gozar4 de un sueldo de $129.52 diario y el 30% adicional en

prestaciones.
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Tabla 20. Concentrado de sueldos anuales.

Sueldos
Prestaciones 0% 30% 0% 0% 30% 0%
Incrementos Salarales por Afo 3.50% 3.50% 3.50% 3.50%
Meses | Afios 12 2013 2014 2015 2016 2017
Mensual Anual Anual Anual Anual Anual
Gerente General 5. 828.40 £8,8940.80 72,388.73 7482233 77 544,62 80,258,608
Prestaciones Gerente Genera 1.748.52 20,982.24 21,716,862 22ATETD 23,263,328 24,077 80
Conductor 1 3.885.60 45,627.20 48,250,115 48,848.22 51,696.41 £3,505.78
Prestaciones Conductar 1.165.68 13,988.16 14 477,75 14,884 47 15,508.92 16,051.74
Total Sueldo 9.714.00 116.568.00 120,647 .58 124 87056 128.241.03 133.764.46
Total Prestaciones 2.914.20 34,970.40 35,194.36 74681197 38,7724 A0.129.34 ]

- Prestaciones a los empleados.

Las prestaciones que dard la compafia son las marcadas por la Ley Federal de
Trabajo, como son el IMSS, INFONAVIT, SAR, vacaciones, dias festivos, PTU.

- Arrendamiento del Inmueble.

Debido a que el inmueble donde se establecera la compafia va a ser rentado
Gnicamente nos solicitan el mes de renta adelantado de $ 2,000.00.
La renta se estableci6 mediante contrato de arrendamiento, como fija durante los 5
primeros afios; posteriormente si se renueva el contrato; se acordé con el duefio que el
incremento seria del 20% por ese afo, y en los afios subsecuentes se incrementara el
porcentaje de inflacion conocido y publicado.

-Otros gastos.

Los gastos por conceptos de papeleria, energia eléctrica, ropa de trabajo,
teléfono, publicidad, impresion de tarjetas, verifiacion vehicular y los que se pudieran
generar durante la operacion de la compafiia se estaran registrando contablemente en

el mismo mes en que se generen y su pago se hara de contado.
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- Capacitacion.

La capacitacién del conductor sera a cargo del Gerente General de la compafiia
y el Unico gasto en el que se incurrira sera el de la impresion del manual para
conductores, esta capacitacion se tomara en las instalaciones de la compaiiia, se le
proporcionara al participante Unicamente café y galletas, y se le dara el asentamiento
en la unidad de la compafiia un solo dia completo por toda la ruta respetando los
horarios, las paradas autorizadas, los tiempos de estancia y las labores que tendra que
hacer una vez siendo contratado.

Tabla 21. Capacitacion a conductores.

Capacitacidon a Conductores

Dias 1
Manejo a la Instalaciones de
defansiva la compafia
Maniobras de Instalaciones de
alto riesgo la compafiia

Instalaciones de
Manejo técnico. la compafiia

Asentamiento en | Wehiculos, Ruta

los Vehiculos

Técnicas de

Venta. Instalacicnes de
Momatividad y la compafia
Puaoliticas de la

Compadia

Gastos por Participante

Dias 1
Cafeteria F0.00
Agua 25.00
Galleiss 2500

Gasoling, 1
Vehiculo, 1 dia

complato B1.64
Papeleria F0.00
Total Diarno 271.64
Taotal por
Capacitacion 974.64
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5.6. Flujos netos de Efectivo.

El estado de flujos netos de efectivo presentado esta proyectado en forma

mensual por el afio 2013 y se tomaran como base para la futura toma de decisiones en

la compaiiia.

Tabla 22. Estado de flujo de efectivo mensual para el 2013.

ARTHUR 5A DE GV
FLUJOS DE EFECTIVO
MENSUAL 2013
[Pasos Maxicanos)

Enarc  Febrerg Marzo Abnl Mayo  Junko  Julle Agosto Septiembra Octubre Noviembre  Diciembra
Salda Inlzial 0 TF0 0413 I3A41 ABDVE SEATI GRNED 54164 ELAAG GELSE  FHOIE 897
Ingrasos
Ingrasos 2000 2HO00 FH000 HO0D OO0 26000 0 15400 HO00 RO 2H000 11300
Ctrosingreses @ @ 4 @ 4 g ] 4 a ] ]
Ingresos Totales FEO00 JH000 26000 FE 000 28000 28 000 0 15400 L [T BT Y [ I T
Egrasos
Costos da
Ciparacitn
Combustible ATE AT EEE 1048 1358 1238 A &1 1235 1420 REL A0
Martaniminrin 148 148 148 148 148 148 148 144 144 144 144 144
Coshos por
Gomercialzacitn a a a a a a a a a a a a
Myorista i i g i g a g i _d i _a _a
Total Costos N ¥ RN R T N T T S T R T ETF N ETH] ]
Giasins de
Adminsirackin
Sunidas Br14 B BPE BFe BRI BAe BRI BMs br1s Br14 a4 Br14
Prostacionas BO14 2A14 REN4 ROT4 G4 RON4 2AN4 2An BE4 BATd 2614 EA14
Faria BOOD 2000 RO RO0D OB ROOD  ROD0 2000 RO 2O .00 .00
Fapetarla 5 5 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Enargia Eldsirica a ] a ] a ] a ] a ] o ]
Ropade Trabaje 4,280 o a o a o a o a o o o
Capacitaciin ET o a o a o a o a o o o
Taléfona L I T . { T S VR /N | 170 170 170 170
Publizidad ¥
Promecidn 50 50 &) 50 5) 2080 &) 50 &) 50 50 50
Impresidn da
Tarjatas da Wiak 26 o a o a o a o a o o o
Tenpnoia |
Varificacitn
wehicular 2 1 i i i i i i i i i i
Tofal Gasics de
Administraciin 15478 14969 14950 14969 14808 1EG68 14850 14964 14860 14068 14868 14968
Total Egresns 29200 TEJRG 1Gars 16 160 16404 16450 1hdb 15 fad TE2m0 1Ehah  1Bgbd 16414
Total Flujo de Efect 7,701 20473 33441 4E376 SEHTI GRLFD 54169 53034 BESEL TROMG 81T ATAR

Los resultados obtenidos de los flujos netos de efectivo durante cada mes del

2013, son positivos, lo cual es una buena sefial y servira para la correcta toma de

desiciones.
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Capitulo 6.

Evaluacion Financiera.

6.1. Los estados financieros proyectados.
El método de registro contable que se ocupara estara basado en los principios
de contabilidad generalmente aceptados y en las disposiciones legales a las que estara

sujeta la compafiia una vez creada.

A) Estado de Situacién Financiera o Balance General.
Los estados de situacion financiera presentados estan proyectados por los afios
2013 al 2017, y se tomaran como base para la futura toma de decisiones en la

compafiia.
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Tabla 23. Estado de Situacion Financiera anual.

ARTHUR SA DE CV

ESTADDS DE SITUACION FINANCIERA
AL 31 DE DICIEMBRE DE 2013 al 2017
(Pesos Mexicanos)

2013 2014 2015 2016 2017
ACTIVO
Activa Circulants
Efactivo BY.121.04 18340155 32460722 498512920 G98,593.73
Cuentas por Gobrar 000 0,00 0,00 0,00 000
Dewdores Diversos 36,73547  3T.ATE.8 3B,051.24 1680054 12,881.86
Imventarnios 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Suma Activo Circulanta 123,856.51 23077846 36265846 51152974 T12475.59
Activo Fijo
Terreno 000 .00 .00 .00 000
Edificia 000 0,00 0,00 0,00 o0
Equipo de Transporta 453,900.00 453,5900.00 453590000 4535900.00 000
Depreciacitn Acurmulada Eq. Transporta -113,475.00 -226,5950.00 -340,425.00 -453900.00 000
Equipo de Oficina 289600 2 B9800 2 B9800 2 89600 2 898,00
Depreciacitn Acumulada Eq. Oficina -2659.60 -535_20 -408.80 -1,078.40 -1,348.00
Equipo de Computo 18,199.00  18199.00 18.199.00  18,199.00 000
Depreciacién Acumulada Eq. Computo -5, F59.70  -11.519.40 1727510 -1,919.80 0,00
Suma Activo Fijo 35620070 236 TEE40 11738310  1BASE.T0 1,348.00
Total Activo AB014T 21 4GT564.86 4THS940.56 G30AZ644 T13,823.50
PASIVO
Fasivo Circulante
Provesdones 1253067 1317292 1384654 1455548 1530072
Acresdones 000 .00 .00 .00 000
Dividendos por Pagar 0u00 0.00 0.00 0.00 0.00
Impuastos por Fagar 000 0,00 351038 1645724 6125847
PTU por Pagar 000 0,00 1,170.13 48575 20415489
Créditos Bancanos 000 .00 .00 .00 000
Otras Cuentas por Pagar 0.00 0.00 0.00 0.00 0,00
Suma Fasivo Circulante 1253067 1317292  1B527.05 36459846  06574.6H
Pasivo Largo Flazo
Créditos Bancarios 000 0,00 0,00 0,00 o0
Hipotacario 000 0,00 0,00 0,00 000
Suma Pasivo Largo Plazo 0,00 .00 0,00 0,00 0,00
Total Pasivo 1253087 1317292 1B527.05 36459846  O6574.68
CAPITAL CONTABLE
Capital Social 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00 500,000.00
Utilidad o Perdida de! Ejarcicio -32,383.36  -13,223.00 FO20FF 3291447 12251683
ilidad o Perdida Acumulada 000 -32383.36 -5 607 26 -36.546.49 -5 67202
Surna Capital Contable ABTE1664 45435274 46141351 48432708 61684401
Totgl Fasivo + Capital Contable AB014T 21 AGT 56486 4TOG940.56 G30A2644 T13,823.50
Activo - (Pasivo + Capitaly 000 0,00 0,00 0,00 000
Mo. Acciones 100,00 100.00 100.00 100.00 100,00
VALOR DE LAACCION
‘valor en Libros de la Accian 467617 4,543,893 461414 4.5943.28 6,168.45
‘valor de Mercado 10,000000  10,000.00 1000000  10,000.00  10,000.00
‘alor Mercado | Walor en Libros 294 220 217 202 162
Utilidad por accidn -323.B3 -132.24 7021 32514 122517
Pracio Utilidad -30.66 -FhE2 14243 038 8.16
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B) Los estados de resultados proyectados.
Los estados de resultados presentados estan proyectados por los afios 2013 al
2017, y se consideraran como base para la futura toma de decisiones en la compaifiia.

Tabla 24. Estado de Resultados proyectado anualmente.

ARTHUR SADECV
ESTADD DE RESULTADOS PROYECTADO DEL 2013 AL 2047
Pesos Mexicanos

2013 2014 2015 2016 2047
Ingresos 2770000 3MG6ATO00  4B117.00 40033455 44038801
Oitros Ingresos - - - - -
Ingresos Tatzles 287 700.00 3647000 348,117.00 40033455 44038801
Costos de Operacidn 1430056 1686212 1611654 2124548 19.240.72
Costos por Comarcializacidn - - - - .
Costo de Ventas 1430056 1688212 1611654 2124548  19.240.72
Liilidad Bruta 27338044 200807.88 33200046 3TO0BLOF  421,127.29
Gastos de Administracion 305, 78280 M2 E31.78 32079018 32473162 21683240
Utilidad { Pardida de Oparacién - 323B336 - 1322390  11,701.28 54 BRTAS 20415489
iUtilidad / Perdida antes de Impuastos - 3238336 - 13.FE390 1170128 5485745 20418489
Impuastos 1SR 0% - - 351038 1645724 6125847
PTU 10% 1,170.13 548675  20418.49

Utilidad Meta - 32383.36 - 13 223.90 702077 3291447 122 516.93
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C) Los estados de flujo de efectivo proyectados.

Los estados de flujo de efectivo presentados estdn proyectados por los afios

2013 al 2017, y serviran como base para la futura toma de decisiones en la compafia.

Tabla 25. Estado de flujo de efectivo proyectado anualmente.

ARTHUR 5A DE GV
FLUJDS DE EFECTIVD
ANLUAL 2093 AL 2017
[Pesos Maxicanos)

Saldo Inicial
Ingrasos
Ingrasos

Oitree Ingrasos
Ingrasos Totales
Egrasas

Coshos da Operacian
Combustibie
Marianimigrin

Costas par Comarclalzacitn
Mayorista
Tofal Costas

Gigsins de sdminisirackin
Susldas

Frestacionas

Rama

Papedaria

Enargia Electnca

Fopa de Trabajs
Capacitacion

Telédtong

Fublizkdad y Promocian

Imprasion da lanetas de Viag

Tenencia | Verficackin Vahicular

Total Gasins de Adminisiracion
Tatal Egrasos

Tatal Flujo de Efective

23 @ns xs @ne AT
0 ATAZ1 193402 324607 495170
TN EATO 34E1T 400335 480,369
i i i i i
FHT TG IGATD 349,117 AUGdan 480,36
12483 12172 13847 14 454 1530
1770 BER0 2270 G680 3940
a a a a a
_d i a i a
14,301 1686 16,117 27245 1241
VIBSES 121487 126614 1357 13750
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24000 24000 24000 24000 24000
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) A5l 2.5 245 AE]
JEBITE  I9RAET 200785 JOBSET 216663
ZO05TI ZI00B 216011 paG 13 Janand
ATAZ1 93402 BRAG07  SUS1E  BOG554

La tabla numero 25 muestra el Estado de flujo de efectivo anual para los periodos 2013

al 2017.
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6.2. Analisis de punto de equilibrio.

Es importante conocer el punto de equilibrio para poder llegar a los resultados
deseados de la compaiiia.

Al obtener los resultados nos sirven para conocer en que rubro es donde

posiblemente tengamos que tomar una decision.

Los resultados obtenidos mediante el punto de equilibrio nos muestran los
nameros donde la compafia debe poner mas atencion ya que por debajo de estos
resultados se obtendran pérdidas.

Grafica 6. Formulas para calcular los Puntos de Equilibrio.

ARTHUR SA DE CV

PUNTO DE EQUILIBRIO

POR LOS ANOS 2013 AL 2017
(Pesos Mexicanos)

Punta de Equiliorio Econdmico u

Operativa
Costo Fijp + Depreciacidn
Costo de Ventas -
’ Depreciacion
Vantas Metas
Punto de Equiliorio Financiaro

Costo Fijo + Depreciacidn + Gastos
Financieros

Costo de Ventas -
Depreciacion

Vantas Metas
Punto de Equilibrio para alcanzar
una Utilided

Costo Fijo + Depreciecidn + Gastos
Financieros + Utilided Espereda

Costo de Ventas -
Drepreciacion

‘Yentes Netas
Punto de Equilibrie con Inflacidn

Costo Fijo + Depreciecidn + Gastos  *(1+Tasa de Inflacidn
Financieros + Utilided Espereda Esperada)

Costo de Ventas -
Depreciacion

Vantas Metas
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Los resultados obtenidos una vez sustituyendo los datos por los afios del 2013 al
2017 en las férmulas de la grafica numero 6, arrojan estos resultados:

Tabla 26. Puntos de Equilibrio anuales.

ARTHUR SA DE CV
PUNTO DE EQUILIBRIO
POR LOS ANOS 2013 AL 2017
(Pesos Mexicanos)
2013 2,014 2,015 2,016 2,07
Punto de Equilibrio Econdmice u
Oparativo
Costo Fijo + Depraciacidn J1 41241 32645532 330,095.14| 356,946.12] 22698035
Costo de
1- ‘entas -
Depraciacicn
Wentas Netas
Punto de Equilibrio Financlers
Costo Fijo + Depraciacidn +
Gasios Financisros 141249 326.455.32) 330,095 14| 356,946 12] 226,580.35
Costo de
1- ‘entas -
Degreciacién
Venias Netas
Punto de Equilibrio para alcanzar
una Utilidad
Costo Fijo + Depreciacidn +
Gasios Financieros + Utilidad
Esperada 31673461 337 7A1.76) 35451544 27E175.11] 25633084
Costo de
1- Ventas -
lacdn
Venias Netas
Punto de Equilibrio con Inflacién
Costo Fipo + Depraciacidn + *[1+Tasa de
Gastos Financiaros + Utilidad Inflacidn
Esperada Esperada) 332,185.42| 352,036.15| 36047500| 302,049.70] 260,232 50
Costo de
1- ‘entas -
iacidn
Wentas Netas
Ao Utilided Esperada
2013 10,000.00
2014 15,000.00
2,015 20,000.00
2.016 25 ,000.00
2017 30,000.00
Tasa de Inflacién Anual 420%

El punto de equilibrio econémico u operativo durante los dos primeros afios
(2013 y 2014) no lo cubre, motivo por el cual en los estados de resultados proyectados
por esos dos periodos se obtienen perdidas. Es hasta el tercer afio cuando ya se cubre

el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio financiero para este caso en particular, es el mismo que el

econdémico u operativo, ya que la compariia no tiene gastos financieros.

El punto de equilibrio para obtener una utlidad deseada se calculdo con la
premisa de obtener utilidades de $ 10,000.00 para el 2013 e incrementandolas
$5,000.00 cada afio hasta llegar a $ 30,000.00 en el 2017, siendo hasta el afio 2015
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que tenemos utilidad neta por $7,020.77 con la meta de llegar a $20,000.00

restandonos $12,979.23 para alcanzarla.

El punto de equilibrio con inflacién se calcul6 Unicamente de manera informativa, ya
gue nuestros ingresos y los costos y gastos proyectados de la compafiia ya tenian

implicitos una inflacién anual de 4.22% por afio.

A continuacion enlisto las férmulas con las que se hicieron los calculos para

conocer el punto de equilibrio.

6.3. Analisis de porcientos integrales.
A continuacién se presentan los estados de resultados proyectados del 2013 al
2017, incluyendo los porcentajes que integran cada rubro.

Tabla 27. Estados de Resultados proyectados con porcentajes.

ARTHUR SA DE CV
ESTADO DE RESULTADDS PROYECTADOD DEL 2013 AL 2017
Pesos Mexcanos

] 2013 % 2014 % 2015 % 2016 % 207 %

Ingresos 2B7,700.00 316,470.00 348,117.00 A400,334.55 440,368.01

Otros Ingresos - - - - -

Ingresos Totales 2B7.700.00 100% 316,470,00 100% 348,117.00 100% 40033455 100% 440,368.01 100%
Costos de Operacién 14,300.56 16,862.12 18, 116.54 21,245.48 10,240,712

Ciostos por Comercalizacidn - - - - -

Caosto da Ventas 1430056 B 1686212 6% 1611654 BB, 2124548 G, 1024072 4%
\ilidad Bruta 273,359.44 05% 20060766 ©O5% 33200046 95% 37008507 05% 421127320 O6%
Gastos de Administracidn 305,782,860 106% 31283176 O0% 32029916  02% 324 23162 B1% 21693240  40%
\tilidad / Perdida de Operacidn - 3238336 -11% - 1322380 4% 1 T01EE 3% 5485745 4% B04,154.B8  46%
Utilidad  Perdida antes de Impuestos - 3238336 -11% - 1322380 4% 1T012B 0 3% S4.85745 4% 20415488 46%
Impuestos 15R 30% - - . . 351038 001 1645724 004 6125847 094
PTU 10% - - - - 1,170,153 0.00 5485.75  0.01 2041948  0.05
Utilidad Meta - 3238336 -11% - 1323380 4% FO20.FT 2% BRO14.4T  BRW 122 516.03 2%

Una vez obtenidos los resultados y las proporciones podemos observar que el
rubro de los costos operativos se mantendra estable representando el 5% durante los
afos del 2013 al 2016, en el aflo 2016 monetariamente se percibe un incremento
debido a los kilbmetros recorridos por el vehiculo, el cual necesitara un mantenimiento

mayor; para el 2017 bajara nuevamente situandose en el 4%.

El rubro de los gastos de administracion durante los periodos del 2013 al 2016

es donde se encuentran las mayores proporciones, debido a las depreciaciones del
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equipo comprado, principalmente por el equipo de transporte el cual representa
$113,475.00

6.4. Analisis de Sensibilidad.

Se plantean 2 escenarios posibles para el proyecto de inversion, uno esperado y
el otro pesimista, con la finalidad de analizar la viabilidad econdmica y financiera.

En todo proyecto de inversion es necesario buscar una forma de financiamiento
por tal motivo este proyecto se ofrecera a amigos, familiares, socios y fondos propios
para poder llevarse a cabo, en ambos esenarios consideraremos:

- Financiamiento de deuda.

Debido a que esta compafiia es de nueva creacion el financiamiento de deuda a
través de un préstamo bancario o por medio de compafias financieras lo descartamos.
- Financiamiento de capital.

Este proyecto de inversion se creara con fondos propios, se acudira a familiares
y amigos para que sean socios de esta compafiia en caso de necesitarlo.

- Costo de Financiamiento.

El Costo del Financiamiento en todo proyecto de inversion es necesario
conocerlo con anticipacion para tenerlo presente antes y durante la operacién de la
compafia.

Para este proyecto de inversion me baso en las técnicas para preparar presupuestos

de capital del valor presente neto y de la tasa interna de rendimiento.
Enseguida desarrollo un andlisis del valor presente neto y de la tasa interna de
rendimiento en base a los flujos de efectivo proyectados para este proyecto de

inversion.

El planteamiento de dos escenarios uno el esperado y otro el pesimista, es el

siguiente:
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Tabla 28. En el escenario esperado.

ARTHUR SA DE CW
Flujo de Efectivo.

Monto & Equipo de |
Panorama Esperado Invartir Transporte 453,500.00
| Equipo de |
Oficina 2,896.00
| Equipo de |
Computo 18,1949.00
Monio a
Tzsa de Descuenio: 15.57% Imvartir 475, 795.00
Cradito a
|Valor Presante Mets -65.206.14 Salicitar .00
‘alor de
Salvamanto
Tzsa Intema de Rendimienio 10.25% | k7 20%
25%, 10%, Inflacitn
| Depreciacdin 30% Proyectads 4.22%|
[ 2013 2014 2,015 2,016 2o |
| ARG 1 2 3 4 5 |
I |
|Ingresos ZBT.700.00 31647000 34811700 40033455 44038801 |
| Otros Ingresos 0.00 .00 .00 .00 a.00|
| Total de Ingrescs ZB7,700.00  316,470.00 34811700 40033455  440388.01)
I |
| Costos Varisbles 0.00 Q.00 Q.00 i a.oo|
| Costo Fijes -14,300.56  -16,862.12 -18,1M6.54 -21,24548  -19,240.72|
| Gastos de Administracidn -1BE278.40 183337 58 -200794.F8  -20BSET.0R  -216,662 76
| Utilidad de Operacién BY121.04 10628060 13120568 170521.89  204,464.53
I |
| Depreciacitn -118,504.30 11050430 11850430 -115,664.50 265654
| Gastos Financieros 000 .00 .00 .00 [illali] |
|Utilidad Gravable -32,38326  -15,223.80 11,701.36 5485749 204,154.59]
I |
[iIsR s 0.00 Q.00 351041 1645725 61,25847|
|PTU 0% .00 .00 1,170.14 548575 20.419.49
| Flujo Meto BP.121.04 10628060 12652513  14B57A.80 122, 7A6.57
I |
I |
| Imversidn -4 756, 795.00 |
Riecuperacidén de la inversidn - |
walor de salvamanto 63 546.00
Flujo Neto Final | | 475795.00] 67 121.04] 106,280.50] 126525.13] 1d6,578.99] 186332 57|
[ -4TE, 79500 TSA837B  TO.STRLT  B1OET45  B32asons  oparaao|
[vi Acumulzdo -ATRTO5.00 -400,411.28 32083865 -23BATIE0 15558405 5520674
['viam -65,206.14 |
| TR 10.25% ]

La inversion inicial es de $500,000.00 y la tasa de descuento esperada es de 15.57%,

con estos datos tenemos que la tasa interna de rendimiento obtenida en este escenario

esperado es de 10.25% con el valor presente neto negativo de $65,206.14.

Para este escenario esperado y considerando la tasa interna de rendimiento como la
técnica en la que basamos esta decision obtenemos que el proyecto se tomara como
aceptado ya que la tasa interna de rendimiento obtenida del 10.25% es considerada



como aceptable tomando en cuenta que es mayor al 8.81% integrado por la tasa libre

de riesgo vigente del 4.59% y la tasa de inflacion anual conocida del 4.22%.

Aunque nuestro valor presente neto obtenido es de ($65,206.14) el cual es un importe
negativo y menor a nuestra inversion inicial de $500,000.00, con el paso de los afios
este importe se revertira a un numero positivo, solo que por motivos practicos solo se

considerardn 5 afios para la ejemplificacion de este proyecto.
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Tabla 29. En el escenario pesimista.

ARTHUR 54 DE CV
Flujo de Efectivo.

Monto & Equipo de |
Panorama Pesimista Imvvertir Transporte  453,900.00
| Equipo de |
Oficina 2,696.00
| Equipo de |
Computo 18,199.00
Monto & |
Tasa de Descuenio: 8.61% Invertir 475 795,00
| Crédito a |
|vValor Presante Meto 20,410.92 Solicitar 0.00
alor de
Salvamento
Tasa Intemma de Rendimiento 10.25% % 20%
25%, 10%, Inflacidén
| Depreciacian 30% Proyectads A4 28%
[ 2013 2,014 2,015 2016 2ot |
| ARO 1 2 3 4 5 |
| |
|Ingresos ZBT,700.00 31647000 348,117.00 40033455 44028801 |
| Otros Ingrescs 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00]
| Total de Ingresos 28T, 70000  316470.00 248117.00 40033455  440,382.01]
| |
| Costos Variables 0,00 0,00 0,00 0,00 o.00]
| Costo Fijos -14,300.56 1686212 -18 11654 -21,245848  -18,240.72]
| Gastos de Administracidn -1BE27A.40 18338736 -200794.7B  -20B567.08  -216662.T6
|Utilidad de Operacién BT 121.04 10628050 13120868 17052189 204 46453
| |
| Depreciacidn -119,504.50  -119,504.50  -110,504.50 -115,884.50 265 64|
| Gastos Financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 f.o0]
|Utilidad Gravable -32,383.26 1322380 11,701,368 5485749 204,194.89]
| |
|ISR 0% 0.00 0.00 351041 1648726  61,258.47|
|PTU 10% 0.00 0.00 1,170.14 48675  20419.49]
| Fluje Meto BFi21.04 10628050 12652513 14857809 12278857
|
| |
| Imversidn -475,755.00 |
Recuperacian da la inversidn - |
valor da salvameanto 63 546.00
Flujo Nato Final | | -ars7as.00] BT12.04] 106280.50] 12652513] 146,578.08] 186332 57|
e -7, 79500 BOOEY.IA  BOTEERS  OB.213.31 10599422 122184.42|
[ Azumuledo -4TH,7O5.00 -305727 BT -306961.03 -207747.72 10078380 zoagtoaz|
[ 20,410.02 |
(TR 10.25% |

La inversion inicial es de $500,000.00 y la tasa de descuento esperada es de 15.57%,

con estos datos tenemos que la tasa interna de rendimiento obtenida en este escenario

esperado es de 10.25% vy el valor presente neto de ($65,206.14).

Para este escenario pesimista la tasa de descuento esperada se redujo de 15.57% a

8.81%, integrado por la tasa libre de riesgo del 4.59% mas el porcentaje de inflacion

anual del 4.22%.



El proyecto se tomara como aceptado ya que la tasa interna de rendimiento obtenida
es de 10.25% positiva la cual es mayor a la tasa de descuento sugerida, por este

motivo nuestra decision es aceptar el proyecto.

6.5. Conclusiones.

Al concluir la evaluacion financiera tenemos:

Durante el primer afio de operacion el presupuesto de ingresos obtiene $287,700.00
anuales.

La inversion inicial se presupuesta en $475,795.00

El calculo de los costos operativos durante el primer afio sera por $14,301.00

El rubro de los gastos durante el primer afio se presupuesto en $305,783.00

Al obtener los presupuestos tanto de ingresos como de costos y gastos nos permitio
conocer los flujos netos de efectivo los cuales fueron positivos, cabe mencionar que
durante los primeros dos afios de operacion se obtendran perdidas, esto debido
principalmente a los importes de depreciacion aplicados durante la vida util de los
activos fijos.

Se comienzan a obtener utilidades hasta el tercer afio, por ese periodo se obtendran
$7,020.77, para el quinto afio se presupuestaron obtener $122,516.93 de utilidad.

Se estimé la Tasa de Rendimiento Minima Aceptada en 15.57%, la cual se utilizé para
descontar los flujos netos de efectivo para considerar su valor a través del tiempo,
obteniendo un Valor Presente Neto de ($65,206.14) y una Tasa Interna de Retorno del
10.25%.

En general un negocio se considera rentable cuando obtiene una Tasa Interna de
Retorno por arriba del 8.81% integrado por la tasa libre de riego vigente mas el
porcentaje de inflacion anual conocido.

El periodo de recuperacion de la inversion se estima que se de despues del quinto afio.
Se calcul6 el ingreso para obtener el punto de equilibrio operativo en $311,412.00
anuales, para el primer afo.

Para obtener una utilidad de $10,000.00 y estar en el punto de equilibrio es necesario

obtener ingresos por $318,735.00
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Se realiz6 el analisis de porcientos integrales mostrando los cambios porcentuales en
las cantidades en los estados de resultados generados por el proyecto a lo largo del
horizonte de evaluacion.

Se aplicd un analisis de sensibilidad donde se plantearon dos esenarios posibles para
el proyecto de inversion, uno esperado y el otro pesimista con la variable de obtener
solo la tasa de descuento a 8.81%; obteniendo en ambos resultados satisfactorios por
arriba de este porcentaje, demostrando la viabilidad econdémica y financiera del
proyecto.
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Conclusiones.
Podemos concluir que este proyecto es viable al analizar los resultados
obtenidos en los estados financieros proforma, asi como en el andlisis de sensibilidad
practicado para la compaifiia.

El retorno de la inversion se obtendra despues del afio 5, pero cabe mencionar que el
resultado obtenido a través de los Estados de flujo de efectivo arrojan resultados
positivos considerando la Tasa Interna de Retorno.

Se realiz6 un analisis de sensibilidad mostrando dos panoramas; uno esperado y otro
pesimista; en ambos se obtuvieron resultados considerados como satisfactorios.

Los resultados obtenidos de las Tasas Internas de Retorno se situaron por arriba de la
tasa libre de riesgo, considerada como satisfactoria aunque por motivos practicos se
tomo una tasa mayor.

El resultado obtenido de la Tasa Interna de Retorno por el periodo de 5 afos es
considerada satisfactoria para los socios de la compaiiia.

El analisis financiero se basa en los presupuestos calculados para los rubros de
ingresos, costos y gastos.

Considerando que los ingresos se perciben con antelacion a brindar el servicio; esto es
antes de generarse los costos y los gastos, provoca que la compafia tenga liquidez.
Por este motivo no se considera al Capital de Trabajo en el analisis de los flujos netos

de efectivo.

La compafiia traera un beneficio social ya que brindara un servicio a la poblacién que lo
necesita y una vez que se cumpla el tiempo de recuperacion de la inversion; por parte
de los socios; se obsequiara el servicio gratuito para los infantes de las casas de
orfanatos en el municipio de Puebla.

Atraves del estudio técnico pudimos cersiorarnos de que la compafia va a contar con

los recursos necesarios para poder ofrecer el servicio a la poblacion.
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La inversion inicial estara bien canalizada en los activos fijos seleccionados y

analizados en este proyecto.

La demanda de transporte en la zona Sur - Oriente del municipio de Puebla aiun no
esta totalmente cubierta, motivo por el cual se puede ofrecer un servicio solicitando a

cambio el pago de un precio justo.

Los resultados obtenidos atraves del estudio econdémico y financiero se han
considerado satisfactorios, no es necesario incrementar la inversion por lo menos en
los primeros 5 afios, despues del afio 5 se recuperara la inversion, los flujos netos de

efectivo arrojaron resultados positivos y la tasa interna de retorno resulté positiva.
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Anexos.

Imagen 9. Mapa ciudad de Puebla.
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Imagen 10. Mapa Lomas del Marmol.
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Imagen 11. Precios de productos petroliferos (Gasolina).
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Imagen 12. Calendario Escolar SEP 2012 - 2013.
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