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Justificacion

Actualmente vivimos en una era de globalizacion en donde la formulacion y
evaluacion de proyectos resulta importante en la creacion de nuevas empresas,
sobre todo, tomando en cuenta los riesgos a los que se esta expuesto en el

mercado, tales como la competencia, la inflacion, costos de operacién, entre otros.

Los proyectos de inversion surgen de las diferentes necesidades individuales
y colectivas de las personas, ya que ellas son las que deben satisfacer sus
necesidades a través de una adecuada asignacion de los recursos, teniendo en
cuenta la realidad social, cultural y politica en la que eI proyecto pretende
desarrollarse. En este tenor, resulta importante tratar de enc\ongrar el impacto que
puede tener determinada inversion sobre el bienestar de‘ Ia comunldad en la que
pueda desarrollarse. g/ !\\\\‘\J 7

A través de la evaluacién privada y social| \se intenta cuantificar los costos y

—
beneficios sociales directos, indirectos e mtg.n@blgs ademas de las externalidades

que pueda generar; de todo lo anterior sespuede deducir el grado de importancia

que tiene plantear y desarrollar correctamente/un proyecto de inversion.

Asimismo, conocer el marcd geheral en el cual pueda desarrollarse un plan de
negocios es en donde se basa Ia fa/Cthllldad de seguir adelante o pensar en otro
posible plan, de la misma fQ;ma s/e debe poner especial importancia y empefio en la
elaboracion de los estudréé %z)rellmlnares anteproyectos y la misma ejecucion vy
funcionamiento, ya quéde €llo depende el éxito de que se pueda o0 no alcanzar la

puesta en marcha deI mrSmo

Sin embargo, este tipo de estudios tiene un costo el cual varia de acuerdo a la
calidad y profundidad de la investigacion, es por eso que es recomendable tener en
consideracion que el estudio cuenta con diferentes etapas las cuales tienen un alto
grado de factibilidad, al final pueden ser desechables por causas que pueden ser
detectadas al principio de los estudios, con lo cual se puede ahorrar fuertes

cantidades de dinero.



Objetivos

El objetivo general de esta monografia es formular y evaluar un proyecto de
inversion desde una perspectiva microeconémica. Dicho proyecto consiste en la
creacion y operacion de una comercializadora de productos quimicos y de limpieza
(PROQUIM) en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

Para el cumplimiento del objetivo general se formulan los siguientes objetivos
particulares:
» Determinar la demanda potencial, en la ciudad de Chetumal, de los productos

quimicos y de limpieza.

// B

» Determinar la factibilidad técnica de este proyecto en Ia&egmn
» Evaluar la factibilidad econémica- financiera de la empresa PROQUIM.

» Identificar las variables de riesgo que puedan exéhyan el proyecto.




Breve Descripcion del Contenido de la Monografia

La monografia que se presenta a continuacion consta de cuatro secciones,
en las que se pretende identificar las etapas que conforman un proyecto, conocer
quienes son nuestros clientes potenciales, precisar la gama de productos que ofrece
la empresa a los consumidores, delimitar la infraestructura con la que se cuenta,
especificar el personal que trabajard en la empresa, y por ultimo analizar el lado
financiero; esto con el propésito de conocer los costos en los que se incurre y las
utilidades que se espera obtener para saber que tan rentable es el proyecto. Esto se
lleva acabo de la siguiente forma: primero, se hace un analisis del marco de
referencia, un estudio de mercado, estudio técnico y se finaliza con un analisis

financiero para conocer si el proyecto es rentable o no.

\\ —
El primer capitulo comprende el marco de refeﬁehga en donde se explica el

comportamiento del sector: “compra-venta de prgﬁuC@ngmlcos y de limpieza al
mayoreo”, este analisis se sustenta con datogrek:abados a través del Sistema de
Clasificacion Industrial de América del Norte/@CtAN)

Ve il 7\ \//

Del mismo modo, utilizando como hérramlenta de analisis el modelo de
Porter!, se identifica la estructura del mem\ado Con base a la informacion obtenida
del analisis de mercado se geger\a {a matriz FODA (fortaleza, oportunidades,
debilidades, amenazas); con eJ dgsa:rrollo de esta matriz se determina la situacion
actual de la empresa. Por ulum se definira la ventaja competitiva con la que cuenta
la empresa frente a suséicg/)\fp\{))etldores, tanto directos como indirectos, ya que las

exigencias de los consg@g@}és son cada vez mayores.
oo N
N . .
El segundo capitulo comprende el estudio de mercado, el cual tiene por

finalidad determinar los clientes que mas consumen los productos quimicos y de
limpieza en el municipio, asi como saber cuales son los canales de distribucion que
se usan; en esta seccion también se define el mercado potencial que existe en la
ciudad de Chetumal. Adjuntamente, en el estudio de mercado se define al igual los
gustos y preferencias de los consumidores, los articulos de limpieza que mas

demanda tienen en el mercado, su forma de pago, y quienes son la competencia.

! Productos Quimicos de Chetumal: empresa que vendera productos quimicos y de limpieza.



Por otro lado, se precisa también el precio al que se ofrecen los articulos de
limpieza en el municipio por los competidores, delimitando asi a nuestros clientes
potenciales (hoteles, moteles y escuelas privadas); esta informacion se sabrd por
medio de las encuestas que se realizan para obtener todos estos datos. Finalmente,
el estudio de mercado se limita el precio apropiado para posicionar a los productos

en el mercado y poder competir, asi también como los costos en que se incurren.

A continuacion se encuentra el estudio técnico, en el cual se define la
factibilidad técnica, donde se detallan el tipo de infraestructura que se utilizara en la
empresa, el tipo de ingenieria necesario para el proyecto y los costos en los cuales
se incurren. En esta etapa también se presenta un croquis de-la empresa donde se
presenta su ubicacion, tanto micro y macro, ademas de §| /estructura interna,
asimismo, se especifican cuales son las normas amble/m&eéy gubernamentales a
las que se sujeta la empresa. Igualmente se puntu;;;:ﬁzaﬁ/fos diferentes puestos de
los trabajadores segun sus jerarquias. /?

\‘\ ?‘

Finalmente, en el estudio fmanaeres

<
O\

aliza el entorno financiero, que se
compone basicamente de los S|gwenﬁs\eﬁuntos determinar la factibilidad del
proyecto, definir los costos fijos o" Va)a,bles en que se incurren; conocer la
rentabilidad de la empresa por mefdlb\de la TIR Y la VAN, analizar el riesgo, la tasa

N\ 4
de interés y el ciclo de vida del proyecto
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Teoria Microecondmica

1.1 Introduccién

En este proyecto se utiliza conceptos tales como: preferencias del consumidor
y utilidad, esto con el fin de determinar ¢Por que los individuos prefieren adquirir
unos productos a otros?, de tal formal que la decision sea de modo racional. Esto
nos ayudara a saber que productos quimicos son mas demandados en el municipio
y que afecta a la hora de la eleccion de los consumidores, para que puedan obtener

una buena utilidad.

Otras definiciones importantes que se analizan son la demanda individual y de
mercado esto es con el propésito de saber los principios teOﬁCQS de la demanda,
gue se necesitan para el caso de PROQUIM Chetumal. ‘,7:'::&:;—//

También es importante mencionar el excedefﬂ:&ﬁl consumldor para estar al
tanto de las ganancias y pérdidas monetarias que temdran los clientes a la hora de

comprar articulos quimicos y de limpieza espz\ izados.

\ - —
1.2 Preferencias del consumldaff/ N

—

La eleccién de consumo e§ta e\q Tunmon de las preferencias del individuo, las
,,,,\\ /
cuales comprenden sus gustésy -aversiones. De acuerdo con Lionel Robbins?,

existen tres supuestos fun rﬁentéles acerca de ellas:

¢j\\\\ 2
A\\\X
. Las preferenCIaS np dependen de los precios de los bienes
. Las preferencias no dependen del ingreso.
. Mas de cualquier bien es preferible a menos de ese bien.

2 Robbins, Lionel, Ensayo sobre la Naturaleza y significacion de la ciencia econdmica, traduccién de Daniel Cossio Villegas,
Fondo de Cultura Econémica, 1994, p.1.



La utilidad es el beneficio o satisfaccion que una persona obtiene del consumo de
bienes y servicios. La utilidad total (UT) depende del nivel de consumo de la persona:

mas consumo proporciona mas utilidad total.

En general, podemos considerar a la utilidad marginal ya la utilidad total como

funciones continuas, por lo que graficamente se verian como sigue:

Gréfica No 1.- Utilidad Marginal y Utilidad Total D  ibujadas como lineas

continuas.
UMg , uT .
N T T
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1.3 Maximizacién de la utilidad sujeta a una resfn eleilely
N
N /

Esto implica que el ingreso es igual al ga§t0\ %dicho de otra manera, que el
individuo agota todo su presupuesto vy, por. Ie%mo si desea incrementar el consumo

de uno de los bienes tendra que sacrlflca:l< e[de otro.
NS

| = P,X + PyY
I: Ingreso
Px: precio del bien x.

Py: precio del bien y.

X: bien x. Y: bien y.

1.4 Curva de den<t§méfa individual y de mercado
N,

La conducta del c/bnsumldor se refleja en el mercado a través de la demanda,
que es la cantidad que esté dispuesto a comprar a los diferentes precios. La Teoria
de la demanda busca dar validez empirica a la hipotesis de que los consumidores
actuamos como si supieéramos la cuantificacion de la utilidad que nos reporta el

consumo de cada bien y tomamos decisiones con base en esa informacion.

La cantidad de un bien o servicio particular que un individuo esta dispuesto a
comprar depende de muchos factores, entre los que destacan: el precio del bien, el

precio de los bienes relacionados (sustitutos y complementarios), el ingreso, la



poblacién y las preferencias. La funcién de demanda es la relacion que existe entre la
cantidad demandada de un bien y su precio, manteniendo constantes a todos los

demas factores que determinan la cantidad a comprar.

Formalmente podemos expresar lo expuesto en términos de la funcién de la

demanda de X como:
Dy = f (Px, Py, P, Ingreso, Poblacion, Preferencias)
- El precio maximo que el consumidor esta dispuesto a pagar por cada cantidad.

- El ingreso total de los productores, que es equivalente al gasto total de los
consumidores. Esta informacion es fundamental para los productores ya que como

veremos mas adelante, permite hacer politicas de precios

N—o

vy

///// :‘\\
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1.5 Excedente del consumidor
// \/
La diferencia entre lo que estamos dlspuestos/\qyagar y lo que efectivamente

pagamos se denomina excedente del consumldor;\ //

Grafica No 2.- Excedente@él\@onsumldor

Excedente del
consumidor

~ %é Q:E Q. it
Excedente del consumidor
El excedente del consumidor es una medida del bienestar de los individuos que

permite comparar niveles de bienestar cuando se presentan cambios en los precios y

en las cantidades consumidas, provocados por diversas causas.



1.6 Elasticidad

En este apartado se examinara el precio, ya que juega un papel primordial en
la demanda y oferta de los productos quimicos, asi como también influye a la hora de

elegir la mejor canasta de bienes.

En este proyecto la elasticidad es un concepto muy importante, por lo cual se
menciona para entender la sensibilidad de la demanda ante un cambio en el precio,
ingreso o ante un cambio en la demanda de un bien ante el cambio del precio de
otro bien. Las elasticidades que se utilizaran para el caso de la empresa son las

siguientes: elasticidad precio, elasticidad ingreso y elasticidad cruzada.

—
VA
[ <\

1.7 Importancia de los precios ),
.

Los precios reflejan el costo de oportunidad de los b}EﬂéSémOtIVO por el que
desempefian un papel primordial al proporcionar mformﬁ?ngn a los consumidores y
productores para la toma de decisiones. Un aumento eh%s precios provoca una

reduccion en las compras de los consumldores\y s\mﬂltaneamente provoca un

incremento en la produccion; por el contrarlo%}a Nducmon en los precios incentiva
/)

un mayor consumo y restringe la producuém N\
\\ =
Existe una elasticidad para cada\\%rlable que determina a la demanda:

~ //

- Elasticidad precio: mide el gradoﬁe%épuesta de la cantidad demandada de un
. \\ /
bien o servicio, como consecuefﬂr:ta de variaciones en su precio.

- Elasticidad ingreso: mide / gtado de respuesta de la demanda ante cambios en el

. Vs 0N
ingreso. (@&)>
<\\\ \\\\T:::///’

- Elasticidad cruzada‘”:\%gi@e el cambio en la cantidad demandada de un bien ante

variaciones en los precios de otros bienes.
1.8 Elasticidad precio de la demanda

Mide el grado de respuesta de la cantidad demandada de un bien a cambios en su

precio, es decir:

10



Cambio porcentual en la cantidad
consumida de X

Epx = . .
P Cambio porcentual en el precio de X

Por la Ley de la Demanda sabemos que precio y cantidad tienen una relacion
inversa, es decir, al subir el precio la cantidad demandada cae y viceversa, por lo que

el valor de la elasticidad precio de la demanda siempre tendra signo negativo.

1 Px
Epx=——F———
pendiente Qx
‘//::i
Demanda inelastica: 0< Epy < 1. N\
&N
Demanda de elasticidad unitaria: Epx = 1 7§//
/<\\‘
Demanda elastica: Epx > 1 < //» N\
\

Demanda perfectamente elastica: Epy es |gual Q |nf|

1.9 Elasticidad ingreso /;/

\.

La elasticidad ingreso de Id/dé?nanda nos indica como cambia la demanda de

un bien al modificarse el mVeI de mgreso de los consumidores. Se expresa como:

La elasticidad ingreso puede ser positiva 0 negativa, de acuerdo a lo cual

podemos clasificar a los bienes en:

- Bienes normales . Cuando la elasticidad ingreso se sitia entre O y 1 se
observa que al incrementar el ingreso aumenta el consumo, pero en menor

proporcion que la variacion en el ingreso.
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- Bienes superiores . Cuando la elasticidad ingreso es mayor que 1 se observa
que el incremento en el consumo es en mayor proporcién que la variacion en

ingreso.

- Bienes inferiores . Cuando la elasticidad ingreso es negativa se observa que

con el incremento de ingreso el consumo de ese bien disminuye.

- Bienes neutros . Cuando la elasticidad ingreso es igual a cero no se observa

cambio alguno en el consumo del bien al incrementar el ingreso.

1.10 Elasticidad cruzada

La demanda de cualquier bien en el mercado depende/)dze los precios de sus
sustitutos y complementos. La elasticidad cruzada de i%t Azlemanda mide la
sensibilidad de la cantidad demandada de un bien en p?l’tlfmlaf a los cambios en los

A ) |

precios de los otros bienes, y se expresa como: VN

\”\

Cambio oorcentuQI e\rHé( cantidad

~ O\

Expy = h
al en el nrecio

Segun el tipo de bienes de que se trate el valor de la elasticidad cruzada puede
Ve \\ <
ser negativo, igual a cero o poS|t|v0 De esta forma:

- Bienes sustitutos . La\elast|0|dad cruzada tiene signo positivo porque la
relacion entre el cam/blode preC|o de Y y la cantidad demandada de X es directa.

Ejemplo, si sube elop{ecm ‘de la Coca Cola aumentara la demanda de Pepsi cola

/\

\
- Bienes complerﬁeﬁtarios . El valor de la elasticidad cruzada es negativo
porque al consumir conjuntamente dos productos el incremento en el precio del
bien X tiene como consecuencia una disminucién en el consumo del bien Y.

Ejemplo, si sube el precio del café disminuye la demanda de azUcar.

- Bienes independientes . El valor de la elasticidad cruzada es cero, ya que
cambio en el precio de otro bien no afecta la demanda particular de X. Ejemplo, si
una persona toma el café sin azlcar, los cambios en el precio café no alteran su

demanda de azUcar.

12



Es importante mencionar que el mercado de los productos de la empresa es
elastico, esto significa que el precio afecta mucho a la cantidad que se demanda,
teniendo consecuencia en la restriccion presupuestaria de los individuos y ha la hora

de definir sus preferencias.
1.11 Teoria del productor

En este proyecto se menciona una empresa comercializadora de productos
quimicos, por lo que es necesario familiarizarse con conceptos como la teoria de la
conducta de productos, funcién de produccién, funcién de costos de produccion,
factores determinantes de la oferta, el excedente del consumidor y elasticidad precio

de la oferta. :ju \:;\

Como se sabe la empresa cuenta con recursos que g\on Ilmltados para obtener
los insumos y los productos, los cuales se conseguwat@on el proveedor PROQUIM

Mérida, esto con el fin de poder tener una buena J?n de produccion y con eso

conseguir buenas utilidades. “\\/;‘

QN
Un concepto primordial para examinar e@g\téona de los costos por que ahi se
mencionan los costos mas importantes en que e incurre en una empresa, CoOmo son

los fijos y variables. Ya que estos son faetotes determinantes a la hora de precisar los

\/\

precios de los productos. &

// i\ O
1.12 Teoria de la pentl cta del productor

La produccién pued /de?mfrse de varias maneras. Una de ellas es que

comprende cualquier aotlv" d que crea utilidad actual o futura. Asimismo, puede
describirse como un pr%\@sd gue transforma los factores de produccién en productos.
Entre esos factores t\adrmonalmente se incluyen a la tierra, el trabajo y el capital,
aunque recientemente esta lista ha ido aumentando con conceptos como la "iniciativa

empresarial®", la tecnologia, la organizacion y la energia.

Es aqui donde surge el concepto econémico de la produccion, que es el hecho

de tener que combinar recursos escasos (insumos que por Si mismos son escasos)

® Se define como el proceso de organizar, gestionar y asumir la responsabilidad de una empresa.
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con recursos monetarios que tiene el empresario para adquirir dichos insumos, a fin

producir y obtener utilidades.

La Teoria de la Firma es de aplicacion general ya que se centra en la toma de
decisiones privada de los productores como entes econdmicos, sin que dependa del

sistema econdmico en el que se desarrolla.
1.13 Funcién de produccion

El objetivo del productor es maximizar sus beneficios, para lo cual enfrenta dos
ambitos de decision: el de eficiencia técnica, determinada por la relacion entre los
insumos y la produccién, dada una tecnologia; y el de ef|C|enC|a econdmica, que ya

conocemos, y que se centra en la asignacion eficiente de |QS }acursos escasos al

\
minimo costo.

\\,, ,/
)

i, el productor obtendra beneficios por la dlfefe}k\l.@/entre Sus ingresos y sus
costos totales, incluyendo los de oportunidad, porAQ qé%uscara vender lo mas caro

posible y producir lo mas barato posible.

—

La funcién de produccién, como ya Qe menmono es la relacion insumo-producto,

\
la cual, simplificando a un mundo coﬁ/SoIo dos factores de produccion: capital y

O

trabajo, se puede expresar como: :"W:i
Qx=1(K,T)

En donde: K = Capital \7 —

s

- Largo plazo , como eMieﬁOr periodo necesario para alterar las cantidades de todos

y cada uno de los f&:tetes. Un factor cuya cantidad puede alterarse liboremente se
denomina factor variable. En el largo plazo, todos los factores son variables por
definicion.

- Corto plazo es, por el contrario, el periodo durante el cual no pueden alterarse uno

o mas factores. Un factor cuya cantidad no puede alterarse en un determinado

tiempo se denomina factor fijo.

<+ La cantidad total producida es el producto total.
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1.14 Funciones de costos de produccién

La Teoria de los Costos establece la relacion entre la cantidad producida y el
costo que ello implica., se obtienen las cantidades de factores que se van a utilizar,
conociendo sus precios, es posible construir las funciones de costos:

- Costo total: costo de todos los factores asociados a la produccion de un bien:
CT = PkK+P+T

- - Costo fijo: es el costo que no varia al incrementarse la produccion.

CF = Renta del local, mantenimiento de maquinaria, etcétera.

- Costo variable: es el que varia en relacion con la cantidad producida.

7

=
CV =P; [(Q) R)
en donde: §4

li (Q) = i-ésimo insumo que depende del nivel demoauﬁaon Q
Los costos medios son los costos por unidad de pmducto y son tres:

Costo medio total: es el costo promedio dg\rcgiucw una unidad total

CMeT= CT/Q C N4
7\\\5: =
CMeT = CMeV + CMeF /\\
Costo medio variable: CMeV J/CWQ
> ,\\\\ N 7;///
Costo medio fijo: (@&
NN

CMeF = CF/Q

G

Costo marginal: E&@tﬁamblo en el costo total asociado a producir una unidad
\\

adicional:

CMg = dCT/dQ
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1.15 Factores determinantes de la oferta
Estos factores son:

- Los activos productivos . Cuantos mas y mejores activos tenga la empresa
mayor sera su capacidad para ofrecer diversas cantidades de productos a

diferentes precios.

- Tecnologia disponible. Es importante que la tecnologia con la que cuenta sea
flexible, en el sentido de que puedan incorporarse mejoras que permitan

Incrementar la capacidad de produccion sin importar el precio.

- Precios de los factores . Un cambio en los precios de los insumos afecta
directamente las funciones de costos de produccion, lo que hara desplazarse a la

oferta.

/

////\

7
Nuevamente, como en el caso, de la demanda, un caK en el precio del bien
provocara un cambio en. la cantidad ofrecida; /en\tanto que un cambio en

/

cualesquiera de las demas variables implicara un gaWen la oferta.

1.16 Excedente del productor

unidad y lo minimo que estaria dlspue‘Std\a/cobrar por producirla. Al igual que el
o j\\\

excedente del consumidor, el del produet()r es una medida de bienestar del oferente.
Gréficamente, el excedente del pfoductor comprende el &rea que se encuentra por

encima de la curva de oferta pero dejrfajo del precio al que se vende el producto:
p \\ //

l}to 3.- Excedente del productor.

R
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1.17 Elasticidad precio de la oferta

La elasticidad precio de la oferta, al igual que la elasticidad precio de la demanda,
mide la sensibilidad de la cantidad ofrecida a cambios en el precio, y se define como
el cambio porcentual de la cantidad ofrecida entre el cambio porcentual del precio del

bien:

Cambio %—en—la—cantidad —ofrecida—de— X

Cambio—%—en—el — precio—de— X

El valor de la elasticidad siempre sera un nimero positivo, ya que la relacion

precio cantidad en la curva de oferta es positiva.

Para el caso de la PROQUIM la elasticidad precio de la oferta es rnelastlca es decir
se aumenta la produccion subiendo los precios relativos, gstqrefxercutlrla a la hora de

definir el precio de los productos. 4 /\w//

1.18 Equilibrio De Mercado 9

Como se sabe en la vida real los mod ’iq,s,\ s equilibrio general no son los

suficientemente aptos para el analisis de dffér ntes mercados; por lo tanto es

necesario tener en cuenta concepto CO)’Hb mefcado monopsonlo monopollco

oligopolio, siendo este ultimo donde se énﬁuentra ubicada la empresa, porque
«'/"/ \\ ©
\\ ,/"‘

/,/ \\ —

A continuacion se menm&nan las caracteristicas con las que deben contar

cumple con sus supuestos.

zse ‘mencionara segun su grado de complejidad:

1.19 Mercado de competencia perfecta

Un mercado perfectamente competitivo presenta las siguientes

caracteristicas:

a) Homogeneidad del producto: los productos ofrecidos por todas y cada una de las

empresas son idénticos.

b) Existe gran nimero de productores y de consumidores.
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c) Hay libre entrada y salida de la industria, es decir, cualquier empresa que desee
participar en el mercado lo puede hacer y si alguna quiere abandonar la industria

puede hacerlo sin enfrentar restricciones.

d) Hay perfecta informacion en la industria, de tal forma que todos conocen la
manera mas eficiente de producir y, por lo tanto, la estructura de costos es idéntica

para todas las empresas.

Al precio de equilibrio no hay exceso de demanda ni de oferta y el beneficio para el
consumidor de la ultima unidad producida es exactamente igual al costo para el

productor de ésta (costo marginal).

1.20 Monopolio
‘/;L'J
Un mercado monopdlico presenta las siguientes caracteristicas: )
7\

a) Hay un solo producto disponible en el mercado y no cyg\iﬁaﬁ‘on sustitutos.
/, N

Y )

Vs \}\ /
b) Existe un solo productor y muchos consumldores.//\//; N

/}Ij \ o
c) Hay barreras para la entrada de nuevas emp(\e;sa/s que desean participar en el

mercado.

d) La informacion en la industria es errjbﬁ\éﬁ’fé’cta y s6lo la posee la empresa
AN )

monopalica.

1.21 Monopsonio o

. :\‘:\ ::’: . . ’ .

Un mercado monopsonio presanta:gfais// siguientes caracteristicas:
. AN
a) Hay varios productos disponibles en el mercado
N
: Y

b) Existe un solo compgag\or;y/muchos productores

NN\

N \H . .

c) Hay barreras parala entrada de nuevas empresas que desean participar en el
mercado

d) La informacion en la industria es imperfecta.

Un monopsonio surge por la presencia de barreras a la entrada, por ejemplo, el caso
de las empresas del Estado que compran cierto tipo de insumos o bienes finales. Un
caso asi es la empresa que opera el Sistema de Transporte Colectivo Metro en la

Ciudad de México.
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1.22 Oligopolio
Un mercado oligopdlico presenta las siguientes caracteristicas:

a) Hay varios productos disponibles en el mercado; algunos son idénticos y otros

diferenciados
b) Existe un pequefio nimero de productores

c) Hay barreras a la entrada de nuevas empresas por la presencia de economias de

escala

d) La informacion en la industria es imperfecta.
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1.23 Conclusion:

En esta seccion se examina la teoria microecondmica para fines de evaluacion

de proyectos de inversion, como es el caso de PROQUIM Chetumal. Esto con el fin

de poder definir las cualidades de la empresa, siendo lo més relevante lo siguiente:

1.

2.

La elasticidad precio de la oferta es inelastica.
la demanda de mercado es inelastica.

El mercado oligopolio es al que se pertenece, por ser el que mas se ajusta a

la realidad del proyecto.

La teoria de costo ayudo a la empresa a estar al tanto de los costos fijos y
variables que se realizaran; Y distinguir que factores sonmas importantes en
la produccion, como también a la hora de establecerAesﬁ&récms de los

productos. ,,,,z\‘?\\; )

La teoria de la conducta de productos, funuomﬂ@ p&ﬁducuon factores

determinantes de la oferta, son determman(és pé/conocer gue afectaria o
\ _
ceso ) de recepcion de los

como se comportarla la empresa en el
//,

productos, en nuestro caso, hasta eI ménto en que el cliente obtiene el

producto en la tienda PROQUIM Qhefﬂjnal
NS
El precio se analizo de forma detélfada por que asume un papel importante en

la demanda y oferta de los ﬁroéuétos quimicos,
\\ 4

Las preferencias del con\su/mldor es de suma importancia tenerla por lo cual
y \ -/
\cttenta por que los clientes deciden consumir ciertos
\
productos qU|mloés y que factores afectan ha la compra como son .el precio,
NN

la utilidad, la ca\laéd, la marca

se analizo tomando

Q (productos qmmlcos) = f M, T, CT) funcion de pl’OdUCCIOﬂ de PROQUIM
Chetumal. En donde:

* M= inversion de accionistas
* T=mano de obran de la empresa

» CT=costo insumos, variables y fijos.
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9. La demanda individual y de mercado se estudio con el propdsito de
comprender como delimitar a nuestros clientes poténciales (hoteles, moteles,

escuelas privadas), tomando en cuenta la base tedrica.

10.Se examino la teoria del excedente del consumidor y productor para estar al
tanto de las ganancias y pérdidas monetarias que tendran los clientes y la
empresa a la hora de ofrecer los articulos quimicos y de limpieza

especializados.

////4 A\
1 { N

N\
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Capitulo 2

L Ly
Andlisis de la Estructura de Mercado
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2.1 Introduccion

Este capitulo se encuentra integrado por dos secciones; en la primera se
realiza un analisis descriptivo del comportamiento que ha tenido el sector de
“compra y venta de los productos quimicos y de limpieza al mayoreo”, asi como la
demanda de productos quimicos y de limpieza en los hogares, se examina al igual
los cambios en la economia nacional y local durante los afios (2000-2005).

Asimismo, la evolucidén que ha registrado la demanda de articulos quimicos y
de limpieza a nivel nacional, durante el periodo comprendido de 2000 a 2005, se
puede entender a través del andlisis e interpretacion de algunos indicadores

macroeconomicos, los cuales son utilizados como marc& d}é referencia para

// '\
entender el comportamiento del Sector Manufacturero Na@logal en especial, de la
N
rama productiva: Ventas al mayoreo. /&\ //‘
vz
&\\//

En la segunda seccion se formula un a\na\‘ts@ estratégico de la industria de
alimentos basandonos en el modelo de Mic @} rter®,se crea una matriz FODA en
la que se especifica las dn‘erentes 'folft\/ézas oportunidades, debilidades,
amenazas; con el fin de conocer cuaIes%on las oportunidades y fortalezas mas
aptas para la empresa, y aprovechar t&s debilidades y amenazas que dafian el
funcionamiento de PROQUIM, pal<a J//mpulsar su crecimiento: por ultimo se definen
las ventajas competitivas copj\l\éigig‘je cuenta la empresa, ya que es necesario definir

los productos que se ofrec gorf el propdésito de poder garantizar la compra.

~\
)
\ / /’

* Porter, Michael, Ventaja Competitiva, Editorial Continental, 1985. Cap. 2

23



2.2 Anédlisis del Sector

De acuerdo al SCIAN nuestro proyecto se encuentra ubicado en la rama
namero 43 “Comercio al por mayor”. En esta rama se encuentran todas aquellas

empresas dedicadas a la venta de productos en serie.

Con base en la informacion proporcionada por el Instituto Nacional de
Estadisticas Geografia e Informatica (INEGI), el indice de ventas al mayoreo fue en
promedio de 94.4 puntos, durante los periodo comprendido del 2000 al 2005. Siendo
el afio 2005 el de mayor crecimiento con un indice de venta de 126 puntos, lo que

muestra que la actividad a tomado mucha relevancia en estos ultimos afios. el afio

/}L’J L
2002 es el de menor crecimiento con un indice de venta 81.1 fp\lungos. Ver gréafica No
) C’\\ =
4 ) \\\\7 //:/:
AN
N\
/) /// N
. . N4 - 5
Grafica No 4- Indice de ventas al mayoreo, por clas e de actividad.
Establecimientos comerciales - Base 1994=100 - indice de q%@l mayoreo, por clase de actividad
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Fuente: IHEGL. Encuest%n;hal sobre Establecimientos Comerciales.

=

En lo que respecta a la Encuesta Mensual Sobre Establecimientos

Comerciales6, el promedio del indice de renumeraciones totales al mayoreo fue de

°> FUENTE: www.inegi.gob.mx

6 La Encuesta Mensual Sobre Establecimientos Comerciales es una encuesta realizada por el INEGI cuyo objetivo es
generar estadisticas que permitan conocer las principales caracteristicas del sector comercial, en el
corto plazo.

La poblacién objetivo es el comercio al por mayor y al por menor. La cobertura teméatica es la siguiente:

. NUmero de establecimientos.

. Personal ocupado.
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85.5 puntos en el los afios (2000-2005). Siendo el afio 2003, el periodo donde el
indice de renumeraciones totales al mayoreo alcanzo su mayor crecimiento 173.3
puntos. En el afio 2001 podemos ver que el indice de renumeraciones sufren un

retroceso teniendo tan solo 75.2 puntos, siendo este el peor afio. Ver gréfica No 5

Grafica No 5- indice de remuneraciones totales alm  ayoreo.

Establecimientos comerciales - Base 1994=100 - indice de remuneraciones totales al mayoreo, por clase de

actividad
173.7
163.8
154.0
1441
134.3
124.4 —
114.6 d :
104.8 A = _1“ L ;..-— =
ad.9 A 3. L "F'r"' HEES " b,
85.0 p=e gl U ETORIRL L k 9 14 L
75.2 M a R NREEm H l
= - L - — - L L v-\\\'ff rd Lo (28
2000 2001 2002 2003 \ | 2004 2005
— Productos quimicos para la ind W
/
Unidades: indices base 1994 = 100
7 Fuente: IHEGL Encuesta Mensual sobre Establecimientos Co \ertyles
@
s N/
( ,éf ~
A continuacion se presenta un %tudlo sobre el comportamiento de la

\/\

demanda a nivel nacional, lo cual se susﬁénta por medio de la Encuesta Nacional de
N\
Ingresos y Gastos de los Hogares\(ElylGH) la cual permitira conocer la demanda de

los articulos de limpieza en los

/

\Qogares del pais. Ver grafica No 6

Dias trabajados.

Remuneraciones al personal ocupado.
Ingresos por suministro de bienes y servicios.
Modo de comercializacion.

Variacion de inventarios.

Gastos por consumo de bienes y servicios.

" FUENTE: www.inegi.gob.mx
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Grafica No 6- Demanda de los hogares en articulos d e limpieza.

Demanda de los Hogares en Articulos de

Limpieza

35,000,000.00

30,000,000.00 //‘
§ 25,000,000.00 /

20,000,000.00

, , ‘/ Total
8 15,000,000.00 e | —Total
8 10,000,000.00
2 5,000,000.00

1994 1996 1998 2000 2002 2004 2006

Ao

FUENTE: Elaboracién propia a partir de datos de la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los Hogares
(ENIGH).
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Como se puede observar en la grafica N° 3 en ekano\Ig% la demanda de los
hogares en articulos de limpieza inici6 con una tené;evfc ala alza, en este afo la
demanda llego a ser de $13, 000,000 miles de pesos En los afio 1998-1999 la
demanda de los hogares fue de $15, 000 %mlles de pesos, manteniéndose
constante. En lo que respecta a los afios g 00C 2002) la demanda ascendi6 de $17,
000,000 miles de pesos en el afio (20@@) y;ﬁl en afo 2002 fue de $30, 000, 000

millones de pesos, esto se debe ha urx/répldo crecimiento del sector, y al aumento

de las ventas al mayoreo de product@S\qwmlcos El mayor crecimiento, se alcanzé

en el ailo de 2004 con un total de $3§ 000.00 millones de pesos.
N \\ //

Otro de los |nd|cagor cIave para entender el comportamiento del mercado,

VL

es la tasa de creC|m|edee1 sector ya que permite examinar los cambios ocurridos
en los componentes\djnamlcos de la demanda tanto nacional, como local. Ver
grafica No 7
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Grafica No 7- Tasa de crecimiento del sector.
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En la grafica No 7 se puede apreciar que/%& ta% de crecimiento del sector
s
para los afios 1996-1998, mantienen una ten \ncla ‘constante del 17%; en lo que

mencionado el sector no tiene creC|m|enw a dlferen0|a del aflo 2000 donde se

muestra un crecimiento que aIcanZa eRZO% conservando una tendencia de

crecimiento para los siguientes angs o

\\ 4
// \\ "'

Para los afios (2000- 20&2)@ sector tiene mayor crecimiento, siendo éste del
/ )

N4

En los afios (20%@@04) el crecimiento del sector fue muy insignificativo ,siendo

este de un 8%, erratico a comparacion de los afios anteriores, esto como

consecuencia de los grandes cambios politicos y econdémicos en el pais, que

generaron una gran inestabilidad econdmica, ya que se especulaba una nueva crisis
como la del 1994.
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2.3 Anélisis de la Economia Local.

Es importante tomar en cuenta el comportamiento del sector y sus efectos en
la economia, tanto nacional como estatal. En esta seccion se analizan los factores
externos que afectan la demanda de los productos quimicos, ya que como se Vvio en
la gréfica No 3 de la demanda de los hogares de productos quimicos, en los afios
(1994-2006), existe una tendencia positiva, efecto de los constantes cambios en la

economia nacional.

Por lo que resulta necesario comparar el comportamiento de la economia del
estado con la nacional, ya que con esto conoceremos que variables impactan a la
economia tanto local, como nacional y de que forma repercuteh en el sector. Entre
las variables mas relevantes para ser observadas se /desta({an las siguientes:
empleos, salarios, la venta de electricidad y venta de fauf\bmévnes Estas variables
macroecondmicas nos daran una idea de cémo gé;a\é( situacion financiera del
estado en cuestion de ingresos. Este analisis permmra%gber si existe un crecimiento
econdémico a nivel estatal, lo que nos define d me}péra congruente el gran éxito de

la empresa, debido a la existencia de un gra

De acuerdo con los resultadoé ﬂe\ﬂos estudios presentados por el Banco
Nacional de México (BANAMEX), /se puede ver que en la grafica No 8 la actividad
econdmica en el Estado tuvo_ un\cﬁemmlento mas acelerado con respecto a la
economia nacional, ya que- c&mp se puede ver en el grafico en el afio 2003 la

/

onstante con un 6 %, a diferencia de la nacional donde

economia local se mantien >

/ e \\

el crecimiento oscila ergtre un 3% y un 0%, siendo muy lento su crecimiento.
& N\
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Grafica No 8- Indicador Banamex de actividad econdbm ica, Quintana Roo con
respecto al Nacional.
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En la grafica No 8 se puede ver que en el afio 2004 Ia«economla local crece
de un 6% a un 10%, a diferencia de la economia namonagqﬂe en este afo, se
mantiene constante con un 4%. N\ )

Q
=
El 2005 es el afio donde la economia local' tLen% un crecimiento del 14 %, con

%%z%

respecto a la nacional donde su crecimiento e

En lo que respecta al afio 2005//3 tividad econémica en el estado alcanzé

un promedio entre 12% y 14% por};le\ntg

\\\“'::,// ’

//\

\7//
<gi| > la gran aceleracion de la economia estatal se debe
al gran auge de la achd*a,«

uristica, la cual ha crecido a pasos agigantados a
N7
diferencia de la naaoneﬁ%esﬁ) ha generado la atraccion de inversionistas y empresas

que a su vez generan empleos.
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Por lo que respecta a las ventas de electricidad podemos observar en la

grafica No 9, que existe un mayor consumo en Quintana Roo, con respecto a la

media nacional. Siendo el aino de 2004, donde las ventas de electricidad alcanzaron

Su mayor crecimiento con aproximadamente el 10%. El aumento en el consumo de

electricidad en el estado es provocado, por la llegada de nuevas inversiones, la

apertura de nuevas tiendas, la creacion de nuevos hoteles y centros de diversion,

para brindar servicios de calidad que demanden los turistas, o que genera mayores

demandas de servicios basicos en el estado. Efecto del turismo en la zona.

Grafica No 9. Ventas de electricidad, Quintana Roo
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Se puede observar en la grafica No 10, que el nivel de empleo para el afio
2003 a nivel nacional presentd un decremento del 2%, sin embargo en el Estado
este indicador mostré un incremento de entre el 6% y el 8%. Para el afio 2005 en el
estado el empleo alcanzo un crecimiento del 14%, esto producto de la actividad
turistica que atrae al estado grandes inversiones las cuales generan gran cantidad
de empleos. En los afios 2004-2005 a nivel nacional el nivel de empleo se comienza

ha recuperar manteniendo una tendencia constante de un 2%.

Gréfica No 10.- indice de empleo formal, Quintana R 0o con respecto al

Nacional. -
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Por otra parte el salario real resultd mayor a nivel nacional que en Quintana
Roo, durante 2003. Asimismo, para los afios siguientes, en el estado se dio una

recuperacion del salario real siendo el 2005 el de mayor crecimiento con un 3%. Ver
grafica No 11.

Gréfica No 11.- indice de salarios reales 8, Quintana Roo con respecto al

Nacional.
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8 Millar Leroy Roger “Microeconomia Moderna “. Editorial Harlay . Séptima Edicién Pags.89.
Salario real: poder adquisitivo de los salarios de un trabajador expresado en bienes y servicios se por medio del cociente

entre el salario monetario y el indice de precios de consumo.
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En la grafica No 12 podemos percibir que en los afios 2003 y 2004 hubo un
incremento en las ventas de vehiculos, en la ciudad de Cancun, las cuales se vieron
reflejadas a nivel estatal en el Producto Interno Bruto (PIB). En el afio 2003 la venta
de camiones ligeros oscilo entre el 2% y 3%; en contraste a los autos, que

mantienen un crecimiento del 2% en este afio.

En el 2004 la venta de camiones ligeros se conserva constante en un 3%
hasta finales del afio, en donde existe un crecimiento del 4%; en que respecta a los
automoviles en este periodo se mantienen constantes las ventas. Estos incrementos
se deben a la llegada de nuevos inversionistas, la apertura de nuevas tiendas,
hoteles, centros de diversiébn y en menor proporcién al arrlbo,/de grandes masas de

poblacion provenientes de diferentes partes del estado y dgt&reﬁubhca Ver gréfica
No 12. - \\ -

Gréfica No 12.- indice de venta d Jﬁlos.
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2.4 Comentarios

Podemos concluir la importancia del sector en este apartado, como se
mencion6 se pertenece al sector numero 43 “Comercio al por mayor” (donde se
encuentran los establecimientos comerciales). Se analizd, con respecto a la
Encuesta Mensual Sobre Establecimientos Comerciales®, la cual nos arrojé que el
indice de ventas al mayoreo tuvo un promedio de 85.5 puntos en los periodos (2000-
2005), siendo el 2003 el de mayor valor del indice con 173.3 puntos; esto se puede
ver reflejado también en el aumento de la demanda nacional de los articulos de
limpieza, la cual estuvo a la alza en los afios (2000-2005), mostrando una tasa de
crecimiento positiva durante estos afios, sufriendo el ultimo afio un decremento del
8%, lo cual nos indica que existen muchas fluctuaciones en el mercado debido a los
constantes cambios en la economia nacional, lo que np,,fgar,é\htiza crecimientos

constantes en la demanda de los hogares y del sector aI qb@ pﬁrtenecemos

Por otro lado, la actividad econémica de lenta a Roo esté por encima de la

7

media nacional poniéndonos en una sﬂug; de ventaja, lo que refleja una

economia solida sin tendencia a una cri (’;Esto se corrobora con la tasa de

//

crecimiento anual en las ventas de elecmbld@d en donde Quintana Roo llego hasta

a un 9% durante en el 2004 siendo la naelbhal 1%.

//ji\ «/}
77\‘(\‘7 7/1/1
o

En cuanto al empleo /onnalaan el estado de Quintana Roo, se tuvo una media
de 12% en los afios 200;3- \’QS ‘mientras que a nivel Nacional este llego a 2.2% en
N\

los mismos afios. Lo antgrldjﬁ 'se debe principalmente a la actividad turistica que afio

con afo registra afr@ssg,da alza, ya que el Estado se posiciona a nivel internacional

como uno de los centros turisticos mas visitados.

° La Encuesta Mensual Sobre Establecimientos Comerciales es una encuesta realizada por el INEGI cuyo objetivo es generar
estadisticas que permitan conocer las principales caracteristicas del sector comercial, en el corto plazo.
La poblacién objetivo es el comercio al por mayor y al por menor. La cobertura teméatica es la siguiente:
. Numero de establecimientos.

Personal ocupado.

Dias trabajados.

Remuneraciones al personal ocupado.

Ingresos por suministro de bienes y servicios.

Modo de comercializacion.

Variacion de inventarios.

Gastos por consumo de bienes y servicios.
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Al haber mas empleo esto trae como consecuencia un aumento en el
consumo, de lo cual, haremos referencia en la venta de vehiculos; cuyas ventas de
camiones ligeros oscilo entre el 2% y 3%; en el 2004 se mantuvo constante en un
3% hasta finales del afio, en donde tuvo un crecimiento del 4%.

Se puede mencionar, que estos resultados sefialan que existen muchos
factores econdmicos que favorecen el que este proyecto tenga un gran éxito, ya que
como mencionamos el sector “Comercio al por mayor”, al que se pertenece ha
adquirido mucha importancia en los ultimos afos, esto debido al turismo tanto a nivel
nacional, como estatal; ya que esta actividad requiere de servicios de primera
calidad, lo cual garantiza mayor demanda de los articulos de limpieza.

o

Para el caso de Quintana Roo el crecimiento de Ia&é@jyldad turistica nos brinda

\ —

N
un mercado potencialmente fuerte, trayendo conng(}Hijento de consumo de los
productos quimicos y de limpieza, lo cual se ve\na)nanlfestado en el éxito de la

idimientos positivos.

2.5 Andlisis de la Industria (Méd;eio\de las cincof  uerzas de Porter)

«'/"/ \\ ©
De acuerdo con Gimbert™° al réf—énrnos a la industria debemos plantearnos dos
interrogantes que contestar/La\pumera seria reflexionar sobre las razones por las

X \rentables gue otras. La segunda se plantea al pensar
N\
que, tanto en las majgﬁe&/y mas rentables industrias, asi como en las menos

cuales existen mdustrlas;n

o N\
atractivas, existen empresas mas exitosas que otras. Estas dos cuestiones se
responden a través del modelo de las cinco fuerzas competitivas de Michael Porter.

Este modelo se utiliza para identificar y analizar'*

« La Demanda'* clientes y segmentacién (quiénes son y qué quieren los

consumidores)

'° Giembert, Xavier. “El enfoque estratégico de la empresa”. Editorial Deusto 2004.

11 http://www.emprende.duoc.cl/b232.php 22/03/07

12 Samuelson A Paul, William D. Nordhaus “Economia”. Editorial Mcgrawhill. Decimosexta Edicion Pags. 165-167. Demanda:
se determina por las cantidades variables que los consumidores estan dispuestos y aptos a adquirir; en funcién de diferentes
niveles posibles de precios, en un periodo determinado.
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« La Oferta®: competencia (cuéles son las empresas o negocios similares y
qué beneficios ofrecen)
* El Atractivo del Mercado de la Industria para el negocio.

* Andlisis FODA (analisis de Fortalezas, oportunidades, debilidades vy

amenazas de mi Negocio).

El objetivo del modelo es descubrir que factores determinan la rentabilidad de un
sector industrial y de sus empresas. Para Porter*, existen cinco diferentes tipos de
fuerzas que marcan el éxito o el fracaso de un sector o de una empresa. A

continuacion se describirdn cada uno de estos cinco puntos.

La primera fuerza nos habla de la “amenaza de//entrada de nuevos
competidores”, esto nos sefiala que el atractivo del mer\éad/o depende de la
existencia de las barreras de entrada o salida del merc}ade,,es decir, los diferentes
obstaculos que no permiten ingresar al mercado tam?éhwlmente esto implica costo
de maquinaria, permisos o patentes. Para nuestro- prti%cto no existen barreras de
entrada ya que la inversion requerida no es taQ e%vé(da ademas los requisitos son

minimos y no existen costos hundidos. De%)\
sfgt ‘comercial.

/

 los tramites requeridos para la

Debido al crecimiento del, meTcédo y a la inexistencia de las barreras de
\\ /
entrada, el ingreso de nuevcfs competldores es constante. Cada empresa que
AN/
0\

ingresa al mercado presen 1a alianza comercial con algin proveedor reconocido

como Kimberly Clark, CRISOBA, entre otros. Estas empresas con presencia

mundial, establecen una\%erfe de restricciones a sus distribuidores o concesionarios,
N

lo cual eleva los costos de operacion.

15 &sta no existe

La segunda fuerza es la “amenaza de productos sustitutos
para nuestro mercado, por ejemplo se puede ver el caso en el que aun no se tiene

un auténtico sustituto del cloro como desinfectante; ya que como se sabe son

13 Tucker B. Irving “fundamentos de economia “.Editorial Thomson Learnig .Tercera Edicion Pags.540-541. Oferta: se
determina por las diferentes cantidades que los productores estan dispuestos y aptos para ofrecer en el mercado, en funcién
de varios niveles posibles, en periodo dado

14 Op. cit.

!5 Wonnacott Ronald, Wonnacott Patl “Economia”. Editorial Mcgrawhill. Cuarta Edicién Pags. 120-121. Bienes sustitutos: son
aquellos bienes que pueden ser producidos como alternativos uno de otro, utilizando los mismos factores de produccién.
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productos quimicos elaborados a partir de compuestos quimicos, lo cual nos dice
gue no pueden ser sustituidos ya que su esencia para crearlo no varia. Para el caso
de los materiales de limpieza la brecha es aun mas estrecha, ya que el papel
higiénico no puede ser sustituido por otro material.

Por otro lado, los clientes de nuestro mercado meta, son micro y pequefias
empresas, entre las cuales se encuentra los hoteles, moteles y escuelas privadas,
las cuales no cuentan con una estructura organizacional sélida y su poder de
negociacion es reducido; por lo que las politicas de venta, asi como las de
distribucion de nuestros productos, siempre estaran bajo nuestro control, lo que nos

garantiza un adecuado manejo de precios y promociones. 7
_\ )
El poder de negociacién de los proveedores es a \ya gue estos fijan la

\

N

cantidad de productos a vender; asi como el precio. Dgntr@ de los proveedores mas
posicionados en el mercado estan JOFEL, KIMBERI«?&RK y CRISOBA.

/
\‘\\ ?\

Debido a que los proveedores n Qest;

] organizados gremialmente, el

N4
mercado presenta una competenua entrédjst uidores Yy fabricantes. Aunque para
~ )

nuestro caso debemos mencionar que tener solo a un proveedor genera mucha

\/\

incertidumbre y riesgo, por que debemos adaptarnos a sus necesidades y
exigencias en lo que respecta a Ia\ho@ de entrega, precios, y calidad de producto.

// - \\ "'

Por ultimo la nvaheka entre los competidores” es muy fuerte, ya que la
competencia mundlal gtré JOFEL, KIMBERLY CLARK, BEROKY, GIORGIA
PACIFIC y TORK se\ve reflejada en el mercado local. Actualmente la empresa lider
en el mercado de la ciudad de Chetumal es GOQUIBA.

2.6 Andlisis Estratégico de la Empresa (FODA) *°.

El andlisis FODA (la matriz de las amenazas, oportunidades, debilidades

fortalezas) es de vital importancia para cualquier empresa puesto que representa

!® Herramienta analitica que permite analizar las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas del negocio (FODA). en
inglés SWOT: Strenghts, Weaknesses, Oportunities, Threats.
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una herramienta estratégica muy importante, para determinar los factores de
competitividad que afectarian en su caso a PROQUIM. Esta herramienta permite

establecer estrategias comerciales para lograr el éxito de la empresa.

Por consiguiente el estudio de los factores interno y externo de la empresa
PROQUIM es ad-hoc, con la situaciéon actual de la misma. Asimismo los escenarios
proyectados reflejan la situacion real de la industria y en general de la economia
local.

De acuerdo al andlisis elaborado para la empresa PROQUIM (productos

quimicos), se presenta a continuacion la matriz FODA, domdey‘se estudiaran las
N
ventajas y desventajas competitivas con las que cuenta la ngresa
/ N\
//<\/
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Cuadro N° 1.- Anéalisis FODA.

Fortalezas

Debilidades

Alianza estratégica con PROQUIM
Mérida para la proveeduria de los
INSumos.

Posicionamiento de los productos a
comercializar

Amplia gama de productos y
marcas.

El financiamiento de la empresa se
realizara por aportacion de los

SOCios.

Falta de experiencia en el sector
Empresa de nueva creacion

Alta dependencia del proveedor
No se cuenta con personal
calificado por el manejo de
productos quimicos

No se cuenta con la infraestructura
suficiente.

El no conth cOn una cartera de

cllentes{
_ NS //

Oportunidades

& \Amenazas

El mercado esta en crecimiento.
Existen pocos competidores.
Existe un segmento del mercado

insatisfecho.
‘\

%
/—;//

Existen solamente productos

/
_

homogéneos en las empresas &

\ Y
://

,\? \

// \\ ©
,,,,\\ )
La mayoria de las emprésas

/

locales.

manejan tecnologia hfgrmamon

\

lo cual puede ser éprQ_ chado

como un canal (fe@s{rlbucm
N

Incremento en el consumo de

productos para la limpieza

especializados.

=

V74

)

| 7/

)
[ ]

dmenos meteoroldgicos como

— "\
7
Vs

u\huTacanes.

e
/Q\ El ingreso de grandes competidores

al mercado (Wal-Mart, etc.).
Excesivas normas en el manejo de
productos quimicos, las cuales son
demasiado rigurosas e inhiben al
mercado.

El surgimiento de nuevos producto
guimicos para hacer mas eficiente
la limpieza y por tanto su venta.
Fenomenos econémicos como la
inflacion

Excesivos tramites para la apertura
de este tipo de empresas asi como
el aumento de los impuestos y

contribuciones.

FUENTE: Elaboracién propia
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Fortalezas

Alianza estratégica con PROQUIM MERIDA para la proveeduria de los
insumos: lo que garantiza un mejor posicionamiento en el mercado local, ya
que se ofrecerd a nuestros clientes los mejores productos quimicos y de

limpieza con una excelente calidad a un bajo precio.

Posicionamiento de los productos a comercializar: ya que se contara con el
uso de marcas de excelentes calidad a nivel nacional a precios accesibles.

Variedad de productos: se contara con una gran gama de productos quimicos

y de limpieza que se ofrecera a los diferentes clientes p@tenmales segun sus

W\
BN
\\

preferencias y necesidades. / 2

“ \\

/

\ //
N

Financiamiento por aportacion de los soaoy E@ra iniciar el proyecto: la
entrada de PROQUIM al mercado necesﬂ&ra %rsos que se obtendra de
CAPITAL PROPIO, esto significa que Io&abadmstas mantienen a la empresa

en su poder o, mejor dicho, son los d @ws e la empresa.
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Debilidades

Falta de experiencia en el sector: se corre riesgo en la inversion debido a la falta
de conocimiento del comportamiento del mercado y a los constantes cambios en

la economia tanto local y nacional.

Empresa de nueva creacion: el gran reto de toda empresa que recién ingresa a
un mercado, en el caso PROQUIM ser una empresa competitiva y destacada en
el mercado local. Posicionarse en un mercado donde ya existen empresas

lideres.

Alta dependencia del proveedor genera incertidumbre en- la empresa, ya que

pueden ofrecer los productos y precios que mas les conyeﬁi;a/

\\\ /

\,,,
No se cuenta con personal calificado para el manétgzle productos quimicos: al
ser una empresa nueva no se cuenta con/;ios%bajadores que tengan el
conocimiento en el manejo de los productqs y\el//uso de cada producto; lo que
pone en riesgo su salud y ademas el rie /o\d&no brindar un buen servicio a los

clientes.

No se cuenta con la mfraestructura suf’ ciente: en lo que respecta al local, ya que
o
al no ser muy grande, no se e$(ar})a en la posibilidad de mostrar toda la gama de
PN

productos que se manejen qdemas de la falta de estacionamiento.

El no contar con ur\1a \éartera de clientes, por ser una empresa nueva se
necesitara crear gst%teglas para acaparar mercado: entra las que se pueden

mencionar ofrecer crédito, precios bajos, servicios de entrega.
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Oportunidades

El mercado esta en crecimiento debido a que la actividad turistica va en
aumento esto es bueno para PROQUIM ya que genera mayor demanda, esto
como resultado de la exigencia por parte de los consumidores de servicios

con calidad.

Existen pocos competidores ya que como el mercado local no cuenta con
gran variedad de empresas que vendan productos quimicos especializados y
ademas, no cuentan con una gama grande de productos, esto nos
proporciona una ventaja frente a nuestros competidores.

//
Existe un segmento del mercado insatisfecho dekydqaﬂue las empresas
especializadas en la venta de productos quimicos- wieyllmpleza gue existen
actualmente no cuentan con los productos neé&sarlos para satisfacer las
necesidades de sus clientes y que son sathf%éI@gs por tiendas que no estan

especializas en la venta de productos qul\m\éﬂ&

Existen solamente productos homdge\_‘ s en las empresas locales. La falta

de variedad de productos qunmcow de limpieza por parte de las empresas

\/\

especializas genera una |ncerrt|dumbre en los clientes a la hora de comprar,
N6
ya que les da lo mlsmo quulrlrlos en cualquier lugar, toda vez que los

productos no varian ni en m)arca calidad y precio.

\\

La mayoria de Ias em})resas manejan tecnologia de informacion lo cual puede
ser aprovechaga%omo un canal de distribucion. Para darnos a conocer es
importante manejar paginas de Internet como medio de publicidad, ya que es
el medio mas recomendable hoy en dia, donde se ofrecerian los productos

con los que contamos.
Incremento en el consumo de productos para la limpieza especializados: el

aumento de la actividad turistica genera una mayor demanda de productos

quimicos especializados.
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Amenazas

Fenomenos meteoroldgicos como huracanes: provocan una disminucion en la
demanda ya que paralizan la actividad econémica en el estado, lo cual genera

perdidas para la empresa.

El ingreso de grandes competidores al mercado (Wal-Mart, etc.); Disminuye
las ventas de productos quimicos especializados de las empresas locales,
debido a que estas empresas cuentan con una gama enorme de productos, a

precios bajos, marcas de calidad.

Excesivas normas en el manejo de productos quirmcos las cuales son
demasiado rigurosas e inhiben al mercado. Ya qug &:Hralmente se cuenta
con nuevas leyes ecoldgicas que provocan mcertldWe a los consumidores

para adquirir productos quimicos que dafien elm&@g ambiente.
&yg/

El surgimiento de nuevos productos qu\lmﬁzo/s para hacer mas eficiente la

//

limpieza y por tanto su venta. Actual ewebel avance tecnoldgico ayuda a la

\/

creacion de productos mas eﬂmen(ésa 0stos bajos adaptandose siempre a
los requerimientos de cada consumidor lo que puede verse como una ventaja

competitiva para cualquier empresa(
«'/"/ \\ ©
S \\‘ '//
Fendmenos economlcoacg/‘:mo la inflacion: crea inestabilidad en los precios
/’\ >

de los productos, Io ariestimula una disminucion en la demanda o pérdida

de clientes con Io que se cuente. Ya que un aumento cambia las
preferencias % %s consumidores que buscan precios mas bajos que

satisfagan su canasta de preferencias.

Excesivos tramites para la apertura de este tipo de empresas, asi como el
aumento de los impuestos y contribuciones. El gobierno crea un mundo de
barreras a las empresas nuevas; como es el caso de PROQUIM que requiere
cubrir demasiados requisitos gubernamentales para satisfacer las normas

legales.
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2.7 Ventajas Competitivas *’

La ventaja competitiva se basa en la diferenciaciéon de nuestro producto, esto
a través de los altos estandares de calidad de los mismos, los cuales garantizan la
completa satisfaccidén del cliente. Adicionalmente, el valor agregado se sustenta en
la capacitacion y uso de los materiales quimicos; con esto el cliente podra elegir de

manera eficiente los articulos que mas se ajusten a sus necesidades.

////4 A\
1 { N

N\

" Rossetti Paschoal José “introduccién a la Economia”. Editorial Mcgrawhill .182 Edicién P4gs.850-851. Ventajas

competitivas: es la que tienen una empresa en la produccién de un determinado bien
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2.8 Conclusion

Después del andlisis descriptivo realizado en este capitulo, con base en la
informacion proporcionada por el Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e
Informativa (INEGI) se pudo observar que el indice de ventas al mayoreo de este
sector (grafica 1) fue en promedio de 94.4 puntos durante el periodo comprendido de
los afios 2000 al 2005. Siendo el afio 2005 el de mayor crecimiento con un indice de
126 puntos. Estos cambios en los indices de ventas al por mayor, se ve reflejado en
la demanda de los hogares en articulos de limpieza en los afios 2000 al 2004, en los
gue se muestra una tendencia de crecimiento, la cual alcanza su maximo gasto en el
afio de 2004 con un total de $ 33,000,000.00 millones de pesos; esto permite
concluir que la actividad de ventas al por mayor mendonada ha tenido un
crecimiento muy significativo en los Gltimos afios, lo cual mﬁjlm efgran mercado que
hay para trabajar. Igualmente se analizé la grafica dg Ianta/sa de crecimiento del

sector, con la cual se puede entender el comportamlgétp &é(l mercado.

—

Vs

{1l \
)

\‘\\f;—//"

El andlisis del sector arroja que el per{oda en donde se present6 el mayor
crecimiento fue en los afios 2000 al 2002 §}ehdo este de 66%; para los siguientes
afos se tuvo los siguientes resultados: db@% a 1998 el crecimiento fue lento de un
17%; de 1998 a 2000 se alcanzo\ﬂlﬁ\/aumento del 20%; de 2002 al 2004 el
crecimiento fue de forma negatlva —8% Esto se ve igualmente reflejado en las
graficas 1y 2, ya que los camblogen el sector afectan el gasto de los hogares y la

venta al mayoreo de los prtz/ductes quimicos.
‘/ \> \)

QA N7/
Debido a que e\l objetlvo es conocer como se comporta la economia local, se

comparo la actividad econémica de Quintana Roo con la del pais; de acuerdo con
los resultados de los estudios presentados por el Banco Nacional de México
(BANAMEX), la actividad economica en el estado tuvo un gran despunte en los afios
2000 al 2005, esto debido a un incremento del 30% en la actividad turistica; su
mayor aumento fue en el afio de 2003. Para conocer si realmente la actividad en el
estado es muy fuerte analizamos algunas variables macroeconémicas como son: el

empleo, venta de electricidad, el salario, venta de automaviles.
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Se comenz6 examinando la grafica de venta de electricidad donde se
observdé un mayor consumo en Quintana Roo con respecto a la media nacional.
Siendo el afio 2004 el que se llego a consumir los estandares mas altos,

aproximadamente un 10%.

En cuanto al nivel de empleo a partir de afio 2003, en el pais, se presenta un
decremento del 2%. Sin embargo, en el estado los empleos crecieron en un
promedio de entre un 6% y 8%. Para el afio de 2005 el crecimiento de empleo en el
estado fue de un 14%; aunado a éste, se encuentra el salario, el cual, también fue
objeto de estudio; el salario real, result6 mayor a nivel nacional gue en Quintana
Roo, durante el afio 2003. Para los afios siguientes en QI estado se dio una
recuperacion del salario real, siendo el afio de 2005 el de l‘pay/or crecimiento con un
3%. N N

/7 \\//

También se examinaron las cinco fuerzas deﬂ&@ér gue se menciond en esta
monografia, las cuales se ajustan de manera &Xa@ta a las caracteristicas de la
empresa, como es el caso de la entrada de mieng, ‘competidores, lo que se da en el
area local con gran facilidad ya que el merca\dvla/s?e encuentra en éptimas condiciones

para poder competir porque no eX|sten tahtqsbarreras

De igual manera existe un@ram?numero de clientes, tanto potenciales y reales,
como se menciona en las grﬁ{cay/anallzadas hay una gran numero de salarios bien

 —

renumerados lo que genera miayor consumo de los individuos.

Otras fuerzas que se optarian en el caso de PROQUIM seria el poder de
negociacion de los proveedores, ya que en el analisis de la FODA, se definié que
solamente se contard con un Unico proveedor, lo cual genera mucha inseguridad,
por lo que debemos ajustarnos a sus politicas. El Gltimo punto por mencionar es el
de rivalidad de los competidores; para el caso del proyecto es substancial puesto
que existen marcas que compiten a nivel internacional tales como: JOFEL,
KIMBERLY CLARK, BEROKY, GIORGIA PACIFIC y TORK.
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Asimismo, la necesidad de conocer las ventajas y desventajas competitivas
que existen dentro y fuera de la empresa ,nos dieron la pauta para poder crear
nuestra matriz FODA, con la finalidad de aprovechar para el fortalecimiento de la
empresa; empezamos analizando en la FODA algunas fortalezas como: variedad de
productos para los diferentes segmentos de la poblacidon, posicionamiento de los
productos a comercializar, los cuales serian aprovechados para cubrir mas mercado,
satisfaciendo las demandas insatisfechas de los consumidores. Es importante
mencionar que contamos con algunas debilidades al ser una empresa de nueva
creacion las cuales son: falta de experiencia, no se cuenta con la infraestructura
suficiente, alta dependencia de un proveedor. Que deberan ajustarse para el bien de

la empresa y aprovecharlas para el rapido crecimiento de la empresa.

f«\

En lo que respecta a las oportunidades so;)ré\sal/en las siguientes: la
existencia de pocos competidores, la existencia de &o}ngoductos homogéneos, la
existencia de un mercado insatisfecho. Estas opertuf/ dades seran canalizadas a
favor de la empresa ya que ofrecen grandes ogmoneé para aumentar las ganancias

y mejorar la vida util de la empresa con un p@m\[

En lo que respecta a las amenéz/ Qﬁ solo podriamos aprovechar para nuestro

beneficio, el surgimiento de nuevésbroductos qguimicos, ya que nuestro proveedor
tiene alianza con marcas recor(of:ra\aS a nivel internacional. Las que mas afectan a la
empresa son: el ingreso de/nueyoé competidores, fendbmenos meteoroldgicos y las
excesivas normas en el, maNejo de productos quimicos, por que son imposibles de
controlar para la empr\esa\ =4

Por ultimo se definié cual son las ventajas competitivas en el mercado, esto
nos ayuda a ser mejores en el mercado local, como es el caso de brindar asesorias
especializadas. Otra ventaja que tenemos es que contaremos con producto de
marcas reconocidas a nivel internacional y de alta calidad, al igual de tener
PROQUIM MERIDA como nuestro proveedor, toda vez que la misma tiene como

respaldo una gran experiencia y un buen posicionamiento en la peninsula.
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Por ultimo se concluye que las condiciones del mercado son éptimas en el
estado de Quintana Roo lo cual se pudo constatar al examinar los indicadores y las
graficas tanto del sector como de la actividad econ6mica, venta de luz, salarios, y
empleos. Estas arrojaron que Quintana Roo siempre mostr6 un crecimiento
significativo, a diferencia del nacional. Por todo lo anterior, se puede decir que la
empresa tiene muchas posibilidades de triunfar y mantenerse en el mercado como

una de las mas representativas.

////4 A\
1 { N

\\\ ]
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Capitulo 3
Estudio de Mercado
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3.1 Introduccion

De acuerdo a Baca Urbina®® las preguntas basicas que son respondidas en este
apartado son: ¢Qué vender?, ¢Para quién?, ¢Cuanto?, ¢Como?, ¢Cuando?,
¢Dbnde? Las respuestas estan sustentadas en la informacion estadistica que se
obtenga del estudio de mercado y nos permitira contar con mas elementos de juicio

para la toma de decisiones en el momento oportuno.

Cada una de las etapas que conforman un proyecto de inversion son
importantes, pero ésta, es de vital importancia ya que es el punto de partida para

poder ubicar el proyecto puesto que permitirdA conocer, estudiar, analizar y

A

proyectar, todo lo relacionado con el producto y servicio. ~

\
N
N\

N\
N\
En este apartado se hara una descripcion detallad&Qe la empresa, en donde se

\

presentara la descripcion de los diferentes producté&fomermallzar asi como las
marcas de los mismos. De igual manera se deflnlka sy mision y visién, asi como sus
objetivos a corto, mediano y largo plazo. Del/én\?smp modo, se definirdn las lineas de
productos y las marcas con las que se_ ntaran; también se mostraran los
resultados de la encuesta en donde sé thocera quienes son nuestros clientes
potenciales, se conocera la demanda el tlempo de abastecimiento y el modo de

pago de los clientes. @

Por otra parte, se hac /Lm -andlisis detallado de la competencia, en la cual se

\
muestra las empresas qu e -actualmente operan en el mercado de la ciudad de

Chetumal, su perfil c%n;%tmvo sus fortalezas, debilidades.

Al término del estudio de la competencia directa e indirecta, se hace un analisis
al proceso de fijaciéon de precios en el cual se tomaran en cuenta factores tales

como el mercado, proveedores, clientes, entre otros.

'8 Baca Urbina Gabriel “Evaluacién de Proyectos”. Editorial McGraw Hill Quinta Edicién, 2001.

50



Una vez recabada la informacion de la encuesta y los informes estadisticos del
INEGI, se haran las proyecciones y prondsticos para conocer la demanda futura
ayudandonos conocer el volumen de produccion y ventas, asi como el cuantificar
los ingresos que se obtendran.

3.2 Descripcion del Proyecto

El proyecto consiste en la creacibn y operacion de una empresa
comercializadora de productos quimicos y materiales de limpieza, misma que se

encontrara ubicada en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo.

3.3 Descripcion del Producto.

7

f/\/h N
Los productos que ofrecera la empresa son qpﬁrﬁi;os-industriales y de
N

limpieza, los cuales estan clasificados en cuatro grupos@é\ inea que son:
N/
.. &/
¢ Quimicos. i
» Papelinstitucional. N
» Jarceriay articulos de limpieza.

* Seguridad industrial.

(Lo
\—" )

Estos productos estan integrados-p

r las siguientes lineas comerciales:
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Cuadro N° 2.- Productos Quimicos.

Quimicos

Limpiador multiusos en

diferentes aromas.

Aromatizantes ambientales

Cloro Tratamops
Parricida Limpiador de aluminio (desoxidante)
) Solvente dialéctico en spray y a
Acido
granel
Desengrasante Aflojatodo en spray y a granel

Limpiador desinfectante

Detergente liquido para ropa

Limpiador neutro

Suavizante para telas

Shampoo para manos

Abrillantador para llantas

Shampoo antiseptico

para manos

;‘ (/27 N

Cera para pisos C9)
P \\\fy

Shampoo para coches.

Silicon abrillantador yﬁb‘\@‘te;}or

Shampoo para

trastes/lavalosa

))
))

Gel satinizante O

Shampoo para alfombra

Pastillas aroﬁﬁtiz_éﬁes en barra,

\\ ))
media Iu&y\b‘év/ﬂ.

Marcas:
MASTER

QUIMy
PROQUIM

NN

d

“PROQUI

N,/
i~

CH

M.
)
/,

)/

FUENTE: Elaboracion Propia con datos pro@cﬁhﬁdos por EL PROVEEDOR EN MERIDA
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Cuadro N° 3.- Papel Institucional *°.

e Higiénicos

* Pafuelos faciales y Marcas a manejar:

Papel Institucional
servilletas BEROKY y TORK

» Despachadores

FUENTE: Elaboracién Propia con datos proporcionados por PROQUIM.

Cuadro N° 4.- Jarceria.

e Franelas * Insecticidas
. = M
» Escobas * Aromatizantes en aerosol arcas a
— —— manejar:
« Jaladores ¢ Vasos conicos ([ \
] : . SALCOM,
Jarceria e Cepillos e Jabones 'i\\i:i/
\) CARPE, HADA,
e Atomizadores * Bolsas para /
P W MAQUIMOP y
¢ Cubetas . Deterge?;e%?égﬁfvo. WHISPER
» Mops N

o\

FUENTE: Elaboracién Propia con 0S| \borcionados por PROQUIM.

> N
(N
"))
¢ 7(::(/
///\
Cuadro N° 5.- Seguridad Industrial.
7 t\: ~ Guantes
SN
7 )+ Lentes
,/::\ . i
S idad industri é \; Mandiles Marca a manejar:
eguridad industrial. 7/ .
9 i‘\ Impermeables DERMACARE
N/ « Mascarillas
» Cofias
* Fajas

FUENTE: Elaboracién Propia con datos proporcionados por PROQUIM.

Los productos seran proveidos por PROQUIM de la ciudad de Mérida,

Yucatéan. Entre las marcas exclusivas que maneja nuestro proveedor estan MASTER

19

http://www.tork.com
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QUIM, PROQUIM, TORK, BEROKY, SALCOM, CARPE, HADA, MAQUIMORP,
WHISPER y DERMA CARE.

3.4 Mision

Ser una empresa comercializadora de productos quimicos y de limpieza que
ofrece a sus clientes productos de calidad a precios competitivos. Teniendo la
conviccion de ser una empresa que mantiene el firme compromiso de ofrecer un
trato amable y un servicio excelente para los clientes, ademas de brindar apoyo y
asesoria en el manejo de los productos de limpieza y quimicos, teniendo bien

capacitados a los trabajadores para brindar el servicio requerido.

*/\/H
3.5 Vision

\\\ ::f///x/‘,///: A\

///////’541‘\\

Vaa
K\ )
Ser la empresa lider a nivel local del ramo, Qﬁymdo una gran variedad de
productos quimicos y de limpieza espemallzada, '@’ precios aceptantes en el

—/
ntas alto, para poder asegurar con

mercado, garantizando con esto un nivel de Vv
an

esto la rentabilidad y el crecimiento, esto c ‘,/raw finalidad de lograr la supervivencia

Ve =
de la empresa en el mercado, ademas dg\désﬁrrollo en su entorno.
N

3. 6 ébJEtIVOS

// \\
((

Para el cumplimiento d;a Ig\ rmsic')n y el logro de la visién, se plantean los
//

4

siguientes objetivos:

» Corto Plazo ‘,7':"\‘ N
<\ \\
Contar con la @‘r%structura necesaria para la operacion de la empresa.

Lograr una part|C|paC|on del 10 % en el mercado.
Lograr una utilidad del 5%.

Capacitar al personal.

Lograr una liquidez del 10%.

o gk wbdRE

Tener una gran diversidad de productos posicionados en el mercado local.

* Mediano Plazo

1. Aumentar el margen de utilidad a un 10% con respecto al semestre anterior.
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2. Establecer convenios y/o alianzas con nuestros clientes.

3. Diversificar nuestros productos.

4. Establecer un sistema de financiamiento con los clientes.

5. Implementar un programa de promocién y publicidad que nos permitira
acceder a nuevos clientes.

6. Aumentar las ventas en un 20%, a través de promociones para nuestros
clientes con respecto al afio pasado.

7. Aumentar la participacion en el mercado.

8. Aumentar el crecimiento de activos en un 5 %.

Largo Plazo

1. Incursionar en nuevos mercados a través de la dlve@flgaaon de nuestros
canales de distribucion. i\;

2. Mantener un margen de utilidad del 15% anual//g\)‘

3. Posicionamiento en la localidad y ejercer un Ildejfa 0 en nuestro sector.

4. Contar con una certificacion en el manejo déproductos de limpieza.

5. Aumentar la cartera de clientes en un ;Q%gon respecto al afio anterior.

6. Tener el reconocimiento por par}g /los clientes como una empresa
socialmente responsable comprbmgtnda con la conservacion del medio
ambiente. ” /

7.
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3.7 Andlisis de la demanda

El objetivo de analizar la demanda es determinar quienes son los clientes
potenciales y reales, las cantidades que demandan, sus periodos de
abastecimiento, los lugares en donde se abastecen sus productos de limpieza y
cuales son los productos mas demandados. Basicamente para el caso de este
proyecto se defini6 la demanda a través de la encuestas realizada a 49
establecimientos dando como resultado que 92% compran materiales de limpieza y
quimicos y el 8% no; con esto se pudo conocer el numero de clientes potenciales

con los que contaria la empresa.

De igual manera, es importante definir la demanda/dgﬁeg clientes segln su
periodo de compra, de acuerdo con los resultados de/ia\\eﬁ:uesta el 34% de los
moteles, hoteles y escuelas privadas respondié que / ;ea\rza sus compras una vez al
mes, el 31% una vez por semana, 29% una vez 1@0r Ep/ncena mientras que el 2%
diario y 4% vy la ultima opcion se refiere a Qtra eﬁalqwer otra que no se haya

?%?as, entro otros.

mencionado que puede ser por ejemploo ca

\

Al mismo tiempo, las encuesfa@ reallzadas muestran cuales son las
preferencias de los consumldores y\‘é cantidad de productos que demandan en el

—\—4
mercado, pero no se debe dejar a\un lado la idea, que el cliente se enfrenta a una
- \\ /

serie de indecisiones a | /hora de su compra; “para el caso de la empresa se

tomaron en cuenta cuafm\ .’ procesos, en los que mas incurren los clientes
potenciales y reales a Iaiqora de la comprar, los cuales sefialamos a continuacion: 1)
reconocimiento del aoblema, 2) busqueda de la informacion, 3) evaluacion de
alternativas decision de compra y 5) comportamiento pos-compra. .Toda vez que
para el caso de PROQUIM es necesario tener en cuenta estos cinco puntos debido a
que se debe conocer que tan aceptados son los productos en el mercado local y

saber si satisfacen las necesidades de los clientes potenciales.”®

2K erin, Berkowiutz, Harley, Rudelius; Libro Marketing; Editorial”’Prince Hall”, afio de publicacién 2000”, Novena Edicién, pagina
83.
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3.8 Recopilacion de Fuentes Primarias

Para determinar la muestra, se realiz6 una prueba piloto que consistié en
entrevistas a administradores de hoteles y moteles; asi como a directores de
instituciones de educacion privada. Cabe mencionar que todas las entrevistas se
llevaron a cabo en la ciudad de Chetumal, Quintana Roo. Esto con el fin de conocer
la cantidad de productos quimicos y de limpieza que consumen, la periodicidad en
las que los adquieren y cuales son los productos mas demandados, ademas de

identificar a los competidores directos.

3.9. Recopilacion de Fuentes Secundarias . .

N\
N

Para determinar la muestra “Target”, se recoplla;on\détos estadisticos sobre
el numero de hoteles, moteles y escuelas prya?;”&wdlcha informacion fue
proporcionada por la Camara Nacional de Comerot(/y Servicios Turisticos de
Chetumal (CANACO-SERVITUR) y la Secretar @\dé/Educamon del Estado (SEYC).

/
3.10 Obten\c:loﬁ d Ia Muestra .
/>\§

\//\

Para determinar el nimero de empfesas a entrevistar, se calcul6 una muestra

a través del software VISTRAIN SAMLE SIZE, este programa calcula el tamafio ideal

/ /7 \\ "'

que debe tener una muestr&\dg manera que ésta sea representativa de una

poblacion, de la cual se:
V/a \\\

determinada caracterlsyQa

reqﬂlere estimar la proporcion de casos con una

\?;::;//'
Dicho tamafio se determina tomando en consideracion:
» Eltamafio de la poblacién de interés;
* El nivel de confianza deseado;
» El grado de error aceptable y ;

e Lavariabilidad en la poblacién de interés.
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El calculo esta basado en la formula:

h=_ t(p*a)
- \Pd
2, U (pra)

En donde:

n = Tamafo de la muestra
t= El valor t d student correspondiente al nivel de confianza deseado, dado el tamafio

de la poblacion.
P= La proporcion (conocida o supuesta) de casos en la poblacion de interés con una

caracteristica especifica (probabilidad de éxito estadistico)

g= 1-p, o la proporcién de casos que no tienen la caracteristica esperada.

—
Vs

e= El nivel de error que se esta dispuesto a correr.

N= El tamafio de la poblacion de interés.

empresas.
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3.11 Interpretacion de resultados
Los resultados obtenidos de las entrevistas aplicadas fueron los siguientes:
Como primer punto tenemos que de los 49 establecimientos encuestados el
92% indico6 que si compran materiales de limpieza y quimicos y el 8% no. El motivo
de este 8 % es debido a que dichas empresas cuentan con una compafiia

especializada la cual se encarga de realizar el trabajo de limpieza. Ver grafica 13 .

Grafica N° 13. Consumo de materiales de limpiezay  quimicos.

7
\L N
No N
NN
8% (( N
N
N
)
A4 @ Si
@ No

FUENTE: Elaboracion propig-a partir de datos de la encuesta.
=)

7N o

N ) .,
El 34% de los moteles;—i\igetéles y escuelas privadas respondié que su
frecuencia de compra de s

N\ L. . .

p?edﬁctos guimicos y de limpieza es una vez al mes, el

Yy pa—

31% una vez por semanga, 29% una vez por quincena, mientras que el 2% diario y
= ; Lo

4% otro que puede s%jg\ce(da 3 dias, entro otros. Asimismo, la demanda de los

. 2, ) . e
productos quimicos varfa‘de acuerdo con la temporada vacacional. Ver gréafica 14.
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Grafica N° 14. Frecuencia de compra.

504 4% 0= Una vez por semana
3196 m Dos veces por
semana
O Una vez por quincena
3426
\ O Una vez al mes
0O%o6
m Diario
29954 = Otro (especifique)

FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos de la Encuesta.
:‘w://:j N
: : _\\_// _
Las empresas entrevistadas obtienen los prqd:ué@){ de limpieza en
(| ))

L))
establecimientos como supermercados (36%), tiendas @feﬁlizadas (32%) y Otros

(40%). Ver gréfica 15. @
“‘//;7 <\‘

Gréfica N° 15.- Lugar de compr\a%dos productos
S

O Supermercado

40% W Tiendas especializadas

O Representantes de marcas
reconocidas

0O Otro (Especifique)

FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos de la Encuesta.
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De acuerdo con la grafica N° 16, de los encuestados respondiéo que los

principales proveedores son tiendas comerciales, como son Bodegas BAROUDI con

un 21% del mercado, el 20% mencioné a BODEGA AURERA; en lo que respecta a

las tiendas especializadas se encuentran QUIMINMEX con un 10%, DIPLIZZA tiene
un 9%, MAQUISA con el 7%. Mientras que el 4% el corresponde ha GOQUIBA y EL
TIGRE; y por ultimo con un 1% LA CASA DEL SHAMPOO, DOS CARAS y JAGUAR.

Ver gréafica 13.

Grafica N° 16.- Proveedores.

Casa del'Shampoo
1%

Pro

Dunosusa

7%

7%

H Rey del Dulce

Dos Caras

1%
° Jaguar

1%

Maquisa

7%
Quito

plass 4%

/)

Quiminmex N
10% ,/555§\?/

Diplisa Q :
9% @ /)

‘//:J
({

O Maquisa

B Quiminmex

O Diplisa

O Supermercado
W Baroudi

O B Tigre

B B Rey del Dulce
O Marlon

W Dunosusa

m Proplass

0O Casa del Shampoo
O Quito

W Dos Caras

W Jaguar

7N
FUENTE: Elab aC|9m
—
//’"\ \

o
propia a partir de datos de la Encuesta.
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El 81% de las empresas entrevistadas respondié que compra en efectivo,

mientras que el 17% compra a crédito. Ver grafica 17.

Grafica N° 17.- Forma de Pago.

2%
17%

@ Efectivo
m Crédito
0O Otro

819% 9

[

:\\ —
FUENTE: Elaboracion propia a partir de@lb Encuesta.

En esta grafica el objetivo es evaluar Ios éggyjfnentos por los que un cliente

estaria dispuesto a cambiar de proveedor, dlp rgumentos son precio mas bajo y

facilidad de pago. Los resultados de Ias,westas arrojaron que el 81% de los

N /

el'17% eligen adquirir los productos por

entrevistados prefieren pagar en efectl

medio de crédito y por ultimo el 2% se #‘ﬂugstra indiferente en su forma de pago
// \\

,\\ )
N

De acuerdo con 75\\cpmentar|os de los entrevistados en algunos

establecimientos no cuent\\’ E:on programas de crédito; calidad; presentacion del
/ A
producto; variedad en &spmductos a manejar; comodidad de acceso al producto y

entrega a domicilio. )
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Grafica N° 18 Situaciones que Originarian un Cambio  de Proveedor.

500 1986
4%

1%
O Precio mas bajo
B Facilidad de pago
43% O Calidad
O Presentacion del producto

B Variedad
32% O Comodidad de acceso al producto

@ No lo adquiriria
O Entrega domicilio

13%

FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos de la Encuesta.

/ 7
Los resultados arrojados en las encuestas realizadas @ug/stran en la grafica
/ —
N° 18, que el 43% de los entrevistados cambiarian de pkgovpedor si se les ofrece

precios mas bajos, mientras que el 32 % prefiere Balldad de los productos

quimicos, y un 13% opind que la poca variedad de to puede afectar a la hora

,/
<A\

decidir en donde adquieren el producto. N\ D)

Los argumentos menos representativas SO O%%sesentamon del producto con 1%,

producto (5%), entrega a domicilio
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3.12 Andlisis de la competencia 2

La competencia en una economia de mercado abierta es crucial ya que
permite la reduccion de precios, el aumento de la calidad, la creacion de bienes
sustitutos, asi como el florecimiento de la innovacion tecnoldgica. Una politica de
competencia debe garantizar que las empresas y los gobiernos se cifian a las
normas internacionales vigentes sobre el juego limpio en el comercio de bienes y
servicios, pero permitiéndoles intervenir si los mercados no cubren las expectativas
de los consumidores o de las empresas, 0 para promover la innovacion, unificar

normas o desarrollar pequefias empresas.

Para nuestra empresa nuestra competencia directa esta mtegrada de la siguiente

\‘\ \;
N
forma: AN —/
Cuadro N° 6.- Competencia Dlre?ta\§ )/
)
7
EMPRESAS Q@
DIRECCIONES o
= 7//
GOQUIBA
Av. San Salvador nimero 3Me Andrés Quintana Roo y Milan.
BAROUDI Av. San Salvador numero- 23§szSquma con Av. Pablo Gonzales.
QUIMINMEX Av. Belice entre CNC ‘y Segundo circuito.
AURRERA Rojo Gomez entre [nsurgentes.
=
CHEDRAUI Avenida Insurqéﬁtes.o
) ’//'j':":sxf:;
SAMS
Carme/rro&aé/de Merino y Boulevard Bahia.
4:7\\ FUENTE: Elaboracion propia.
N7
N
\\\ )

2! Mankiw Gregory “Principios de Economia”. Editorial Mcgrawhill. Segunda Edicién Pags.519-520.
Mceachern William “Microeconomia: Una Introduccién Contemporanea .Editorial Thomson. Cuarta Edicién Pags.63
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Cuadro N° 7.- Perfil Competitivo de la Competencia.

AURRERA

CHEDRAUI

SAMS

GOQUIBA

BAROUDI

QUIMINMEX

-Productos de

-Productos de

-Productos de

-Productos de

-Productos de

-Productos de

marcas marcas marcas marcas marcas marcas
reconocidas. reconocidas. reconocidas. industriales. reconocidas. industriales.
Calidad -Productos de -Productos de -Productos de
calidad. calidad. calidad.
-Medios masivos | -Medios masivos -Medios masivos -Medios masivos -Medios masivos Sin publicidad.
de publicidad: de publicidad: de publicidad: de publicidad: de publicidad:
radio, television radio, television radio, television radio, periédico. radio, periédico.
Publicidad periédico. periédico. periédico. Vo ¢
(( )
-Propaganda. -Propaganda. B i/B‘vopaganda.
A
-Propaganda. -Propaganda. (( N \
N/
S\
))
-Flotilla de Entr irecfa. Entrega directa. Entrega directa.
La empresa que
p q “//7/ .
ncargan (| )
Método de se encargan de §¥y/

S, la distribucién de
distribucion o o

los productos en -
cada punto. ~ Q \\
)
-Ofertas: -Ofertas: -Oferta;,} = -La gama de -Variedad de -Variedad de
estrategia de estrategias de estraéeigijaé\xje productos productos de productos
Estrategia precios. precios bajos. precios Eéij/és. quimicos que marcas. industriales.
de -Créditos. /\// \\ N ofrece. reconocidas. -Precios
promocién -Créditos. -Tarjetas. ///—?'\\}F\éi/ tas. -Los precios bajos. | -Precios aceptables.
-Tarjetas. ;‘\i\‘«‘\\\: y\ - Crédito. aceptables.
-Llamadas -Llamad}si\ - -Llamadas -Servicio de -Servicio de Servicio de
telefénicas telefénipgs p}\s; telefénicas pos- asesoria al cliente. | atencion telefonica. | asesoria al
Pos-venta. venta: \\\\23/ / venta. -Servicio de cliente.
-Créditos -Servicio/de venta | -Créditos atencion telefonica. -Servicio de
Servicio al o — o . -
] disponibles por al por mayor. disponibles por -Servicio de atencion
cliente Ser socios. -Créditos medio de Tarjeta de | atencién a telefénica.
disponibles por ser | Crédito. domicilio. -Servicio de
socios. atencion a
domicilio.

Fuente : Elaboracion propia
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Cuadro N° 8.- Fortalezas y Debilidades de los Compe tidores .

1 COMPETENCIA 1.1 FORTALEZAS 2 DEBILIDADES

e Granvariedad y volumen | « Falta del servicio de

de productos. entrega a domicilio.
* Venta de productos de « Falta de productos
/ marca reconocidas. quimicos especializados.
AURRERA |« Gran solvencia « No cuenta con servicio
econdmica y financiera pos venta.

* Buenos canales de

distribucion.
La creacion de productos
» Solvencia y liquidez /de marcas CHEDRAUI
economica. e %ef/aja calidad.

e Administracion ef|C|ente §\ daa falta de

N\
CHEDRAUI del personal. /?‘»‘ electrodomésticos mas
+ Crecimiento y QO sofisticados.
Supermercados
consolidacién de C 9
\\ )
operaciones \
internacio@; 3
. D|verS|f*|c$+on de « Falta de productos
propl@t@l/ectrlcos y quimicos especializados.
abarrotgfs » Falta se asesorias en el
. // Ceﬁftlf‘camon mejora e manejo de productos.
) m?/ovauon de procesos + Falta de entrega.
\ \:// de venta, » Rotacion de los
B +  Tiene un sistema trabajadores.
()= inteligente de contratos o
SAMS._7/ , :
o~ X\ alianzas estrategias con
N/
las empresas
productoras.
» Crédito al consumo.
* Productos quimicos e -precios no muy
industrializados de accesibles.
marcas reconocidas. e -lapocagama de
GOQUIBA * Entrega a domicilio a productos quimicos y
través de camiones. limpieza con la que
* Asesorias en el uso de cuenta.
productos quimicos. e -no cuenta con base de
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datos actualizados.
-manejo de libretas para
anotar la cartera de

clientes.

-Precios bajos.

-Buena solvencia.
econdmica y crecimiento
a nivel estatal.

-Buen cuerpo de

-Falta de productos
quimicos especializados.
-No hay asesorias en el
uso de los productos

quimicos.

BAROUDI administradores. -La mayoria de sus
-Venta de productos medios de transporte son
nacionales y extranjeros. deficientes (vehiculos

obsoletos).

/ 7

-\mahejo de libretas para

%I mventarlos y clientes.
-Asesorias en el uso de,/— / Mala calidad de los
productos quimicos. O productos.
-Buena mfraestruejur -Sin entrega a domicilio.
fisica de la empre@a gara -No cuenta con base de
QUIMINMEX

el manejo d ;MJctos

)N
7))

qU|m|cos

—Estah%aﬁ T nanciera
bug(ng\,

N

datos actualizados.

-Manejo de libretas.

/FLI@N?FE' Elaboracién propia
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Cuadro N° 9.- Competencia Indirecta.

Nombre de la Empresa

Servicios

SIVEP

Matriz:

Calle Cochuan No. 63

Col. Fidel Velasquez INFONAVIT
CP: 77080

Chetumal Q. Roo

Tel: (998)898-9209

Mantenimiento conservacion de inmuebles,
serv. Privados de seguridad empresarial,
elementos serv. De limpieza y aseo a

edificios. Oficinas, hospitales bancos.

Servicio Canul
Matriz:
Av. Carranza No. 477 Int. C

Limpieza de fosas sépticas, limpieza de
pozos de absorcidn, limpieza de registros,

limpieza de drenajes en general

Col. Flamboyanes = ;

CP: 77001 R\,

Chetumal Q. Roo ?‘\\;://:;

Tels. (983)832-1446 y (983)838-4513 N

La Casa del Shampoo Conservac@ﬁtenimiento y limpieza de
Av. CNC No. 23 inmuebles’

Col. Francisco J, Mdijica N

CP. 77010
Chetumal Q. Roo
Tel. (983)832-1446

VIGILAVA S.A. DE C.V.
Calle Alcatraces No. 53 Lote 18 Int.

'Mantenimiento conservacién de inmuebles,

serv. Privados de seguridad empresarial,

Manzana 11 /‘(\:j elementos serv. De limpieza y aseo a
Col. SM 22 ) w\/\ j edificios. Oficinas, hospitales bancos.
CP. 77500 OL/’
Chetumal Q. Roo ’\\

-7

FUENTE: Elaboracion propia
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Cuadro N° 10.- Andlisis de la Competencia Indirecta

Calidad

VIGILAVA SA DE SIVEP SERVICIO LA CASA DEL
cv CANUL SHAMPOO
En cuestion de El servicio de Ofrece los Tiene la prioridad de
calidad ofrecen los vigilancia y limpieza | mejores ofrecer un servicio de

servicios de limpieza

y vigilancia con los

gue ofrece, son de

calidad por que

productos para

la limpieza de

limpieza de

responsable.

articulos mas toman en cuenta el inmuebles.
sofisticados en su respeto y
area. responsabilidad con
el cliente.
Radio, seccién Radio ,seccion Ra@o ,Seccion | Radio ,seccion
Publicidad amarilla, volantes. amarilla, volantes | /arﬁanna amarilla, perioédico
N
i Servicios a Servicios a $erV|C|os a Servicios a domicilios.
Método de o o
o domicilio. domicilios. O dom|C|Ilos
distribucion S
/ ,/7‘

[ ”\
( <

Estrategia de

promocion

-Promocion en los
servicios de limpieza

y seguridad.

ik

Promocion én iaé
servi '&%lmpleza

Promocioén en
los servicios de

limpieza.

Promocién en los

servicios de limpieza.

Servicio al cliente

Mantenimiento

conservacion de \\

inmuebles, sgrv§\ //

Privados

cle ] "fds seleccion
capacitados
uniformados y
equipados, servicio
de limpieza y aseo a
edificios, oficinas,

hospitales y bancos.

“Mantenimiento

‘conservacion de
inmuebles, serv.
Privados de
seguridad
empresarial,
elementos servicio de
limpiezay aseo a
edificios, oficinas,

hospitales y bancos.

Limpieza de
fosas séptica s,
limpieza de
pozos de
absorcion,
limpieza de
registros,
limpieza de
drenajes en

general.

Conservacion
mantenimiento de

inmuebles.

FUENTE: Elaboracion propia.
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Cuadro N° 11.- Fortalezas y Debilidades de la Compe

tencia Indirecta.

COMPETENCIA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

VIGILAVA SA DE CV

(Empresas de vigilancia y

limpieza empresarial S.A)

» Tecnologia de punta para
el manejo del personal
(RADIOS).

* Planta administrativa
sélida

+  Etica de servicio de
calida.

* Brindan servicios de
limpieza con productos de
alta calida.

* Preparacion de los
empleados a través de

cursos.

/ 7

4

* Falta de transporte para
los empleados.

* No tiene una solvencia
econOmica al cien por
ciento.

* Falta de infraestructura.

« Falta de publicidad a nivel
local.

. chcuenta con tecnologia
pégt?asﬁ difusién como lo

f:—\\\g;S/el Internet.
AN

)
/)

SIVEP(VIGILANCIA
EMPRESARIAL PRIVADA,

<\

* Buen servicio de \ )
—/

vigilancia y limpié
L &

e La sobre-explotacion de
los empleados.
¢ No cuenta con la

infraestructura suficiente.

SADECV,) o
. PreC|os ae@ptables para e La ubicacion.
e?m&cado « Falta de pagina propia de
s QUefr{a con tecnologia de Internet.
\\\\ pf/(mera mano.
,\g . o +  Personal insuficiente.
/7| *» Servicios de limpieza de . )
= _ * Manejo de libretas para el
\T:/ calidad. | de cli
¢ \ control de clientes
\:// + Mantiene una estabilidad

LA CASA DEL SHAMPOO

econdmica.
» Cuenta con trasporte para

los empleados

* No cuenta con
infraestructura suficiente.

« Falta de tecnologia de
comunicacion entre

empleados.

FUENTE: Elaboracion propia

Después de analizar los posibles competidores pudimos conocer que en el

mercado local existen competidores tanto directos como indirectos los cuales
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representa una amenaza para la empresa. Por lo que se empieza hablando primero
sobre los competidores directos, siendo los mas nombrados en las encuestas
realizadas: GOQUIBA, BARODUI, QUIMINMEX, AURRERA, CHEDRAUI, SAMS,
después del analisis realizado sobre los competidores directos, se puede concluir
que las empresas que representan una mayor competencia para PROQUIM
Chetumal por sus precios, posicionamiento y competitividad son MARLON y EL REY
DEL DULCE debido a su gran popularidad en el sureste. Para el caso de las
empresas especializadas se encontr6 que la mas sélida financieramente ya que

abarca una gran parte del mercado local es GOQUIBA.

Una de sus desventajas de las empresas antes menmonadas es que no
ofrecen una gran gama de productos de alta calidad por lo G&Je {imita su presencia

en el mercado local ya que la exigencia de los consumldorés es cada vez mayor,
/

asimismo, no todas realizan campafas de pubhmda@(ep%rcuﬂendo en gue no se
/{/ ~ \\//
dan a conocer N4

Las grandes empresas trasnamonz;,lei como  son SAMS, CHEDRAUI,

AURRERA, a su llegada al mercado de Chel‘bkmal han acaparado una gran parte de

la poblacién que consume productos d@ ﬁmpleza ya que cuenta con una gran

variedad de articulos de Ilmpleza\/qu‘e/ satisfacen las necesidades de los
consumidores. Ademas, reallzam \Esiudlos especializados sobre perfiles de
competencia en el mercado, ya que manejan promociones, servicios a los clientes,
métodos de distribucion, p}gibl}c@s(d y servicio al clientes, por tanto son las Unicas
que aprovechan las fortalezés y debilidades con las que cuentan para mejorar su
presencia en el merc&:@ //aumentar sus ganancias. Estas empresas tienen sus
fortalezas y debllldadeg bien balanceadas las cuales aprovechan para hacer

cambios en sus empresas.

Para el caso de la competencia indirecta los mas representativos son SIVEP
Y VIGILABA los cuales ofrecen servicios de limpieza y seguridad para escuelas e
instituciones de gobierno que existen en el municipio; siendo estas dos las mas
importantes, teniendo sus perfiles competitivos bien definidos lo que garantizan a los
clientes servicios de calidad, por que ofrecen un servicio de distribucion del personal

a las area que son requeridos, ademas de ofrecer promociones en sus Servicios,
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contando con una politica de servicios al cliente muy buena, por que ofrece grandes
beneficios en pro de la seguridad del usuario, algunas de las ventajas son: que
todos los trabajadores se presentan con uniformes y gafetes, que identifican a la
empresa, cuenta con el equipo necesario de comunicaciéon como son radios, al igual
se brinda capacitacion a los empleados y se cuentan con el equipo necesario para
realizar los trabajos de limpieza. siendo las Unicas empresas en vigilancia y
seguridad que tienen sus fortalezas y debilidades bien definidas y las aprovechan

para el crecimiento y su permanecia en el mercado.

//;17 )
5\“\ ‘/\\\
N
N
()
- \\:// /
/7 \//

AN
Y

iy /ﬁ\ Y
<,
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3.13. Andlisis del proceso de fijacién de precios.

La fijacion de precios para el caso de PROQUIM, se obtendra por medio del el
valor real de los productos quimicos y de limpieza desde el momento de su compra
a el proveedor PROQUIM Mérida, hasta la llegada a las manos del cliente, tomando
en cuenta los costos de transporte en los que se incurren, ademas de los precios
existentes en el mercado para definir que sean competitivos, para poder ofrecer
precios bajos y al alcance de los consumidores. Los costos mas comunes a manejar

son los costos fijo y variable.

3.13.1 Mercado y Competencia =

El proyecto se encuentra dentro de un mercago,“\%a}écterizado por la
competencia, por lo que el precio no esta regulado gor//mnguna autorizacion
gubernamental. En el caso de PROQUIM Chetumal/ﬁ%fﬁn los precios segun los
que maneje la competencia, no obstante éstos /sE géfermlnan en funcion de la
posicion del lider o seguidor de la empresa: Ias eﬁmpresas mas grandes suelen ser
los lideres que fijan los precios y las mas pg}queﬁas las que lo siguen. Sin embargo
existe otro proceso para fijar los preuosi gue/son margen de utilidad, el cual se

refiere a fijar un porcentaje sobre la utlhdh(:@Sperada

\//\

Las empresas especializadas en I;\ venta de productos quimicos y de limpieza en el

municipio, fijan sus precios tomanplo en cuenta los precios que manejan sus

competidores, los costos er],que/)ncurren y el comportamiento del mercado y las

preferencias de los consu@dqres salvo que posean alguna ventajas o desventajas
N\

en calidad, dISpOI’]IbI|IQLa(i dlstrlbumon 0 servicios complementarios, en cuyo caso

fijaran precios dependlgn}/jo del tipo de servicio.

3.13.2. Objetivo de la empresa

Generar utilidades que permitan mantener a la empresa un crecimiento
sostenido el cual le permita tener una mayor participacion en el mercado, asi como
implementar mejoras en la infraestructura de la empresa. Asimismo, ofrecer
productos de calidad, innovadores y respaldados por marcas reconocidas a nivel

nacional e internacional.
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3.13.3. Competencia %2

Como se mencioné en el estudio de mercado los competidores mas fuertes
para la empresa son BAROUDI, MARLON Y DE LAS TIENDAS ESPECILIZADAS
SON GOQUIBA Y DIPLIZZA, un cambio en el precio de los productos quimicos para
el caso de PROQUIM, ocasiona que los competidores intenten igualar sus precios
para poder ganar mas clientes, por lo tanto los articulos de limpieza que se ofrecen
tendrdn las siguientes caracteristicas: alta calidad, productos de marcas
reconocidas, productos sustitutos para contrarrestar los precios bajos; esto es con el
fin de poder competir con las empresas ya establecidas y poder afrontar los cambios

en la economia local.

N—o

3.13.4. Proveedores: ’7

- \\
Los proveedores son de igual modo un factor dé\é‘\rmlnante para la fijacion de

/,///:‘\\
{ \\

\\_/

precios ya que se contemplan los precios con Ios \@adqweren en la sucursal de

Mérida y los costos de transporte a la bodega de RRQQUIM Chetumal.

Una diferencia es que nuestro prqveéd})r PROQUIM MERIDA cuenta con una

L

gran experiencia en el mercado de Mendﬁ y es una empresa lider que tiene las

facultades de reducir sus costos Ig que\nos da la ventaja de obtener precios bajos.
Los precios de PROQUIM CHETQMAL dependeran de los precios que nos ofrezca

el proveedor, esto nos afectara\de/)manera positiva 0 negativa segun sea el caso.

QA \\
3.13.5 Organlzacu@ewe consumldores y usuarios:

Los cambios en los precios en el mercado local de los productos quimicos y
de limpieza, afecta de manera directa a los consumidores potenciales, que para el
caso de este proyecto se defini6 como: hoteles, moteles y escuelas; debido a que

los consumidores son sensibles a los cambios en los precios, esto conllevaria a la

22 Wonnacott Ronald, Wonnacott Pal “Economia”. Editorial Mcgrawhill. Cuarta Edicién Pags. 120-121.
Competencia perfecta: mercado en el que todos los bienes son sustitutivos perfectos, no hay barreras a la entrada y ninguna

empresa puede influir en el precio de mercado.
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busqueda de bienes sustitutos en la industria y seria una buena estrategia de las

empresas competidoras para agrandar su mercado.

3.13.6. Clientes:

para PROQUIM Chetumal uno de sus objetivo fundamentales es la venta de
productos quimicos, de alta calidad, a precios bajos y de marcas reconocidas a
nivel mundial; esto gracias a la alianza con el Proveedor PROQUIM Mérida, lider en
el sureste, el cual tienen una curva de experiencia muy buena, lo cual se refleja en la

maximizacion de su utilidad.

N

/

::f’///f,///:‘\\
‘\

1\

NS ////’/4\\\

N
A
=
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3.14 Comercializacion

La comercializacion de nuestros productos estara basada en los siguientes

factores:

1. Orientacion hacia el cliente

Esfuerzo total de la empresa

3. Ganancia como objetivo

A continuacion se presenta el diagrama de flujo de la empresa:

Cuadro N° 12.- Diagrama de flujo de PROQUIM Chetuma

Recepcion

|

Seleccion y
clasificacion

SO IR //’

Establecimieaff?’ﬁé]‘ /

precio delos
productos’/

productos a los

Venta de los

consumidores

Entrega

FUENTE: Elaboracion propia
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Recepcion: Esta es la operacion inicial en cualquier actividad productiva de
cualquier empresa. Consiste en recibir los productos de nuestro proveedor
PROQUIM-MERIDA, de acuerdo a las especificaciones preestablecidas en el

contrato de compra-venta.

Seleccion y clasificacion:  La seleccion corresponde a una separacion bajo
el criterio de “aceptado o rechazado”, es decir de aceptaciébn o rechazo de un
material quimico o de limpieza cualquiera en este caso se trata de obtener productos
de calidad y con un bajo precio. La clasificacién, por su parte, corresponde a un
ordenamiento del material en categorias, asumiendo que todo el material por
clasificar ha sido previamente seleccionado y aceptado. La se‘recmon normalmente
se realiza de acuerdo a criterios de tamafo, calidad, mama§ r{roductos danados,

otras caracteristicas fisicas como color, textura, etc. 4

; Es la operacion que consiste

en definir el precio al cual el consumidor obtgpdrégos productos, esto dependera de
V74 M)

los costos en que incurre la empresa duraﬂ&e el proceso de compra hasta el

Establecimiento del precio de los productosk\

momento en que el cliente obtiene el p[oii%:fo otro factor importante es conocer los
precios que se manejan en el mercado por las empresas especializadas en

Ve \\ %

productos quimicos

N\
7 \\ -
[

W)
Publicidad: Estaps T@bperaaon central en la promocion de los productos.
Corresponde basmamen{e B la forma en que se ofrecen los productos segun la

calidad y la variedad Iﬂe:pjoductos quimicos y de limpieza con los que se cuenta.

Venta de los productos quimicos y de limpieza a los consumidores:

En este punto se analiza la operaciéon que se lleva a cabo desde el momento
en gue el cliente entra en la tienda, y en su caso solicita la venta de productos por
medio de un agente de ventas con el que contara la empresa, o por medio de un

servicio extra de pos- compra que sera via telefonica, que se manejaran. Teniendo
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en cuenta el trato amable hacia los consumidores al momento de adquirir algun

producto.

Entrega: Es el ultimo proceso de flujo y este consiste en la entrega de lo

productos de buena calidad y a precios accesibles para los clientes.

3.15 Canales de Distribucion.

El canal de distribucion ser& de la siguiente manera:

Proquim
Mérida

Proquim
Chetumal

((
N\
N

/l\\\\;:;//:ﬁ
'~— FUENTE: Elaboracién propia

Q\sﬁ:::?)//
De acuerdo aslo\/,observado en la figura anterior, todos los productos a
N

comercializar vendran directamente de la matriz que se encuentra en la ciudad de
Mérida; una vez en Chetumal, los ejecutivos de venta seran los encargados de

promocionarlos y hacerlos llegar a los clientes.
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3.16 Logistica.

Los pedidos se realizaran a través de érdenes de compra a nuestro proveedor
ubicado en la ciudad de Mérida, Yucatan. Posteriormente se contrata el servicio de
flete para transportarlo a la ciudad de Chetumal, el tiempo estimado para la recepcion
de la mercancia es de 3 dias. Una vez que el producto se encuentre en la ciudad se

almacena para después venderse.

3.17 Mercadotecnia

Hoy en dia la mercadotecnia se ha convertido en un factor clave del éxito
comercial al igual que desempefia un papel muy |mportante emapconomla mundial,
en el sistema socioecondmico del pais y en cualquier emprfgsa no importando su
tamafo; por lo cual se incluye en este proyecto algunég abt|V|dades de marketing,
las cuales contribuiran de manera directa a la vehta{ﬁé productos que ofrece la

<A\

empresa. )

/

La primera parte de la mercadO)tec ia describe el mercado meta, el

posicionamiento planeado para el produCto los objetivos de ventas, participacion

del mercado y utilidades a alcanzar en Ios/prlmeros afos. Asi pues: el mercado meta
Ve \\ <&
son los hoteles, escuelas y moteles

Vi \\ "'

La segunda parte, dela ormulamon de la estrategia de mercadotecnia esboza
el precio probable delﬁg\iodﬁcto la distribucion y el presupuesto de mercadotecnia
para el primer afio t ymando en cuenta el nivel de la competencia que hay en

Chetumal.

La tercera parte describe las ventas planeadas a largo plazo, las utilidades
meta y la estrategia de la mezcla de mercadotecnia tomando en cuenta la creacion

de nuevos servicios de la empresa y tomando en cuenta la expansion de la misma.
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3.18 Promocién y Publicidad.

La promocion y publicidad es una herramienta que nos sirve para atraer la
atencién del publico. A continuacion se presentan los costos de la publicidad que se

tienen actualmente en la ciudad de Chetumal.

Cuadro N° 14.- Cotizaciones a las Diferentes Radiof usoras .

Radiofusora Segundos Precio ($)
XHROO 95.3 20 55.00
30 7700
SOL ESTEREO 97.7 20 33.00,
30 54.00
7TMM 100.9 FM 30 yOO
7TMM 860 AM 30 /7 / 21.00
LA PODEROSA 20 /\\ 25.00
30 K0 35.00
FUENTE: Elaboracién propia a partir de coti \CIQn/E(S a las diferentes empresas, precios de diciembre

VNN
2006. (A
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Cuadro N° 15.- Cotizaciones de los Diferentes Peri6  dicos.
Periddico Cantidad Precio ($)
POR ESTO DE | Cintillo (6cm x 5 columna) 185.00
QUINTANA ROO Cintillo (8cm x 5 columna) 5,550.00

Cintillo (10cm x 5 columna) 7,400.00
1/8 de plana (8cm x 3 columna 4,440.00
Y, de plana (16cm x 3 columna) 8,880.00
% de plana horizontal (15cm x 5| 14,800.00
columna) 17,760.00
Y% de plana vertical (32cm x 3| 19,240.00
columna)
Roba plana (26cm x 4 columna) g;
NOVEDADES DE Q | Centimetro \\}300
ROO Una plana /{\/\\ 16,500.00
% plana Q%V 8,250.00
Y plana @ 4,125.00
1/8 plana /\ 2,060.00
DIARIO DE | % plana ~ v/ 10,125.00
QUINTANA ROO Ya plana >\\f// 5,062.50
Uplana ) 2,635.00
oo FUENTE: Elaboracién propia a Z?r?gg%o%zaciones a las diferentes empresas, precios de diciembre
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Cuadro N° 16.- Cotizaciones de las Diferentes Telev isoras.

Televisoras Segundos Precio ($)
TMM 30 405.00
10 182.00
20 360.00
TELEVISA 30 622.00
40 721.00
60 109.00
TV POR CABLE Tiempo indefinido 55.00
TV AZTECA 20 399.00
NOTICIERO POR CABLE 20 140.00

FUENTE: Elaboracién propia a partir de cotizaciones a las diferentes empresas, precios de diciembre

2006. a

=

/
\

Zf//,///: ‘\\\‘\
\\ N

/
\

Como parte de las estrategias de promou@ ﬂe nuestra empresa se

\\

contratara la transmision de 20 spot semanales de @ \gundos en la radiodifusora
SOL ESTEREO 97.7; al igual que en 7TMM 860 Q transmitiran 10 spot de 30,
N

20 segundos, ya que siendo las

\//\

En lo que respecta a anuncios qr(/penodlcos la empresa se anunciara cada
semana en el Diario de Qumtqua\\Roo porque al ser el periédico de mayor
circulacion a nivel estatal es Ja ;/ne])propaon manejando los precios mas bajos, En lo
que respecta a anunuarng e;fr TV el canal TMM resulta ser el medio mas calificado
,pues es el medio més@i\rfnip@tante a nivel local y por tanto serd a través del cual nos
daremos a conocer «Qgs/\jrgpido en el municipio, con anuncios que se difundirdn 6

veces por semana con un tiempo de duracién de 30 segundos cada uno.

Otro tipo de propagabas que se maneja en el proyecto son las visitas a los
clientes potenciales, esto con el objetivo de difundir los beneficios de nuestros

productos y la gran gama de productos con los que contaremos.
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3.19 Proyecciones.

Considerando la informacion recabada en la encuesta realizada, asi como
series histéricas obtenidas en los informes estadisticos del INEGI. Se formuld la
siguiente ecuacioén econométrica:

D=a+ Y +JD,_,

Donde:
D: Demanda
Y : Ingreso
D(1): Demanda rezagada
;T;:j &/\“
\\\ &
La regresion se realizé a través del Software PronoStl&) de Marketing. Dicho

\ )
software fue elaborado por Michelsen Consulting LTD. (es\ﬁmzado en 10 paises de

América Latina, asi como en el Reino Unido. La der@ﬁd futura en México para los

proximos afios, esto se puede apreciar en el cuadrg N° 17.

\— ?7// )

2005:«\\37,538,217.00
éoo% . 41,817,587.00
44.874,280.15

48,976,167.17

83



Grafica N° 19.- Prondstico Versus Datos Histdricos.

Pronostico vs. Historia de Regresién

4e+007 44007

Jae+007 3.5e+007
Fe+007 / \ Se+007
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1 5e+007 1.5e+007

T \

1e+007 1 e+007

Se+006 Se+006

— \\\,, -0
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/;iis
e

N

N

=2

a3/
// / 4
FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos de la encuest: ,\vaéére utilizado Pronéstico
/ / /

\\\\J/,
En este cuadro podemos observar }11)% la demanda de los articulos de

limpieza tiene variaciones significativas pa;rados afos 1996-2004, a partir de los

cuales podemos pronosticar la ventas%fuﬁuras para los afios 2006-2010, donde

podemos ver que segun los porcentajés;lébt\emdos los afios con mayores ventas son
el afio 2002 con un porcentaje de//66% y el afio 2000 con un 20%.Siendo los afios
2004-2010 los afios que mues‘t'r\&n ’(jue la correlacion de estos periodos sufren
variaciones pocos agmﬂcgﬁvas ya que crece de forma mas lenta de lo que se
esperaba, teniendo entoncas\un promedio de 21% que nos muestra la tendencia a
crecer de la demanda, %egt(ﬁ lo que muestra la grafica N° 19 de pronostico versus

ND))
historia. N
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Cuadro NP© 18.- Limites en pronésticos de la regresion

Resultado: Limites en Prondsticos de la Regresion
Porcentaje Desde Hasta
50% 3363454.2222 3363454.2222
68% -6352355.0551 13079263.4996
95% -16068164.3325 22795072.7769
99% -25783973.6098 32510882.0542
99% -25783973.6098 32510882.0542

FUENTE: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta, Software utilizado: Prondstico

El cuadro N° 18 muestra los limites de la regresion er/l/,porcentaje, donde un

50% de los parametros establecidos es de 3363454.2222 esflb\né}\f“s dice que no hay

cambio en la venta de articulos de limpieza. Entre ma/sﬁ s\eve/leva el porcentaje los
parametro se hacen cada vez mas diferentes, esto se/m }59 observar en la tabla. A
partir del 95%, el parametro del intervalo tlene b&ﬁlores de -16068164.3325,
22795072.7769; siendo las ventas esperadas méino/es Cuando se esta al 99%. el
pronostico de la venta cae en un intervalo dg 83973.6098, 32510882.542, esto

quiere decir que existe la posibilidad de aur;le ; r las ventas, segun los cambios que

\

hayan en el mercado local. y \\\

iy
~
—

3.19.1 Proyecuon de Ia Oferta :
{ \\ 77:
. i\ )
u;tte/s gue ofrece la empresa a continuacion se muestra

Debido al tipo de pr
una gréfica de oferta y c(émhnda Ya que para poder establecer la proyeccion de la
oferta se tomara en {a&\;ta | la teoria de la ley de la oferta que establece que las
cantidades de la mercancia que los vendedores estan dispuesto a poner en el
mercado tiende a variar en relacion directa al movimiento del precio, esto es, si el
precio baja, la oferta baja y esta aumenta si el precio aumenta. Para el caso de
PROQUIM Chetumal se maneja la Ley de la oferta, por lo cual el precio es
determinante, y el equilibrio entre la oferta y la demanda se establece suponiendo
que lo que se ofrecera a los clientes es lo que se vendera sin dejar nada en

inventarios.
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Gréafica N° 20.-Interseccion de la Oferta y la Demanda.

Precio
Oferta
P a8 ™ Punto de
equilibrio
Variables:
P: precio
Q: Cantidad > N
D: Demanda \"’Z;;/)"
N ©

O: Oferta @




3.20 Conclusioén .

Después de estudiar este capitulo pudimos definir la visibn y mision de la
empresa con base a los objetivos a corto, mediano y largo planteados a alcanzar, ya
que a partir de ellos se establecen las bases para un buen funcionamiento y seran
los pilares de la empresa, para poder mantener un margen de utilidad, rentabilidad y
crecimiento dentro del mercado local. Uno de los objetivos planteados es el aumento
de las ventas por lo cual fue necesario recabar informacién primaria por medio de
encuestas, para conocer cual es su mercado potencial al que ofrece los productos,
estas en cuestas arrojaron resultados favorables, como conocer quienes consumen
productos quimicos y de limpieza; un 92% de las personas encuestadas
respondieron que si consumen estos productos, en lo que resgecta al tiempo que se
abastecen 34 % dijo que consume cada mes y el 31% con3ume cada semana lo que

/
nos indica que son periodos regulares de tlempq/ E% de suma importancia

N
mencionar que se analizé e las entrevistas reallzadé\gb \é/ saber el tiempo de pago
de los consumidores ,donde el 81 % respondio qge paga en afectivo, el cual es de
suma importancia para saber en cuanto tlerryob sg regresa nuestra inversion y esto
puede ser tomado como un estrategia al m;ﬂementar los créditos.
AN

Este estudio nos definicion qu‘i‘er’rés son nuestros competidores mas fuertes
sobresalen BAROUDI, GOQUIB/& DIPLIZA EL REY DEL DULCE, se procedio
analizar las oportunidades y amenaias de cada una de las empresas, para saber
cuales son las ventajas coryr}aarawas y saber como reaccionan a los cambios dentro
de su empresa, aprovecha;\sﬁs debilidades analizando su perfil competitivo, ya que
por medio de esto se“\@dé saber cuales son sus principales ventajas y que las
caracterizan con Ios}f;nsumldores Se estudié al igual el comportamiento de los
competidores indirectos SIVEP Y VIGILABA, estos representan también una fuerte

competencia, se analizo al igual sus oportunidades y debilidades.

Después de haber analizado la demanda a través del estudio de las encuesta
se observd cual seria la mejor forma de establecer el precio de los productos,
tomando en cuenta los costos en que se incurren desde el momento de su compra
hasta la llegada a manos de los clientes, esto se representd por medio de un

diagrama de flujo que muestra un bosquejo de los procesos en los que incurrirda la
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empresa. Ya que por medio de estos procesos la empresa establecio sus canales de
distribucion que utilizara para sus clientes (hoteles, moteles y escuelas privadas),
para que puedan recibir los articulos quimicos y de limpieza , esto se hara por
medio de la logistica que se manejara en la empresa y la mercadotecnia que se

disefio, segun el perfil del proyecto.

En este capitulo hay resaltar que se analiz6 de forma cuidadosa la
mercadotecnia ya que por medio de las estrategias necesarias, PROQUIM Chetumal
se dara ha conocer por medio de los medios de comunicaciones locales mas
importantes como son la radiodifusora SOL ESTEREO 97.720 (spot semanales de
20 segundos); al igual que en 7TMM 860 AM (15 spot de 20 segundos) En lo que
respecta a periédicos se anunciara cada semana en el Diario | Qe Qumtana En lo que
respecta a anunciarnos en TV el canal TMM resulta ser el meﬁio mas idoneo ya que

es el medio mas importante a nivel local y a travesk/d@ cual transmitiremos los
// N4
anuncios cada 6 veces al dia por 30 segundos. g\//
L\‘\ ;
Para estructurar correctamente el §tugto de mercado finalmente se

realizaron pruebas para conocer el compgrtaiﬁlento de la demanda a través de una
D=a+pBY+dD,_, %}" ﬂ//v
regresion (variables:! demhnda ingreso, demanda rezagada) que

\.

[~ //
se realiz6 a través del Software PIOQOS{ICO de Marketing. Estos resultado muestran

que existe una gran demanda msatisf/echa en el mercado, el cual pretende cubrir al
establecer la empresa en e/lmmlplo ya que se tienen grandes posibilidades de
éxito, en un mercado sn;iagnigrsu competidores y otra cosa que igual favorece es el
constante cremmentou@ Fa “actividad turistica y el arribo de grandes masa de
poblacién, en busca dénuevas oportunidades de vida.

Los cambios de las variables macroeconémicas en el municipio, da una idea
de cdmo se comporta regularmente el mercado, entonces se puede saber cuanto se
ofrecer a los clientes, como se menciono en este capitulo la oferta se mantendra
constante para el caso de la empresa, por consecuente lo existente es lo que se
vende a nuestros clientes y por consiguiente sera lo demandado sin dejar nada en

inventarios.
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Por lo tanto se puede asegurar que este proyecto tiene mucho futuro, si se
administra correctamente y si se aprovecha de manera acertada las oportunidades y

debilidades de los competidores en beneficio de la empresa.
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4.1 Introduccion

En este apartado se describe la ubicacién del proyecto de inversién asi como
también toda la ingenieria del proyecto que consta de la instalacién, la obtencion del
equipo necesario para su buen funcionamiento, la distribucion de la planta, la
obtencion de los insumos y los proveedores con los que se contara. Una parte muy
importante de esta seccién es la de la organizacion de la empresa donde se define
cuantos empleados se necesitan para poner en marcha el proyecto, al igual que la
organizaciéon social que representa, y por ultimo mencionamos las normas y leyes
juridicas que la empresa debe seguir para tener un buen funcionamiento ante los

érganos gubernamentales competentes.

7
/7;’—5':§57 //’
4.2 Localizacion N
K
4.2.1. Macro localizacion. &

86°42’, al oeste 89°20’ de longitud oeste\\Qulﬁtana Roo colinda al norte con Yucatan
y con el Golfo de México; al este con eTMar Caribe; al sur con la Bahia de Chetumal

y Belice; al oeste con Campeche y/YD%atan
\\ )/

Figura 1.

Quintana Roo

Fuente: www.mexadventure.com
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4.2.2. Microlocalizacion.

La empresa se ubicara en la ciudad de Chetumal, en la avenida Calzada
Veracruz entre la calle Isla Cancun con Avenida de los Héroes. Ya que al estar en
un lugar tan transitado de la ciudad, garantiza mayores ventas para la empresa y
gue la gente tenga conocimiento de su existencia como una empresa que ofrece

productos quimicos y de limpieza de alta calidad a precios bajos.

Figura N° 2: Croquis de la empresa
PROQUIM S. A.DEC. V.

Ll

CALLE ISLAL CAHCUH
PROLUIM

J L]

| |

||
o8
LT
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4.3. Ingenieria del proyecto

La siguiente seccion comprende los aspectos técnicos y de infraestructura
que permiten el proceso de comercializacion de los productos quimicos y de
limpieza y la prestacion del servicio, primero se definira la infraestructura con la que
contara la empresa para poder brindar un buen servicio a nuestros clientes y en el
que se desarrollaran de forma satisfactoria los empleados con todas las medidas de

seguridad que se requieran.

Definido el local se establece el equipo de oficina necesario en el proyecto
como son: computadora, impresora, teléfono, anaqueles (sillas, motocicletas y
camionetas, los cuales tendra un lugar dentro de la empresaﬁael/lo gue se realizara
un croquis de la distribucion de la planta para saber doyde\sé ubicaran dentro de la

empresa. \N//

7

Al tener el local ya equipado, se pros%\m@ ‘a establecerle el tipo de proceso
productivo, para el caso del proyecto sol@e de compra- venta, la empresa solo

define los insumos necesarios para br\mQaf/ a los clientes un buen servicio, no

producira.
\\ \
Por ultimo para poder ofreqer un servicio de calidad se definirén la estructura
/ — \'7'
jerarquica de los empleados de\la empresa; segun las funciones que realizan y sus
aptitudes. Esto con el prop 31)26 de gue los empleados conozcan las actividades que
tienen ha su cargo y que CLBanten con los conocimientos necesarios, para el manejo
de los productos y pgda\ulnformarle a los clientes de las ventajas de consumir los

productos quimicos espemahzados que se ofrece.
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4 .4. Infraestructura

En lo que respecta a la fabricacion o de prestacion de servicios de la empresa,
se necesita contar con un lugar fisico y dicho lugar debe responder a las
necesidades de los procesos que alli se van a realizar, en tal sentido establecer las
caracteristicas del local o de la infraestructura en donde se van a llevar acabo la
prestacion de servicios, para lo cual se tiene que considerar algunas variables

importantes.

 La dimension del local.

» Las caracteristicas del techo, la pared y de los pisos.

 Los ambientes. @
 La seguridad de los trabajadores (venUIamon(TrfE; r//es de salida ante
posibles accidentes o desastres naturales). - § =/
N

administrativa y bodega.

/;i>\/7
La sala de exhibicion estara ublcada\\a Iaf/ entrada del local y ahi estaran las
presentaciones mas importantes de" st/ productos a manejar, al igual que se
contaran con catélogos donde est?aré\a totalidad de éstos, asi como sus categorias

y formas de uso.

N\
El area admlnlstratlva \es’, ~en donde estard la oficina con todos los papeles

N . N
correspondientes a s&;gr/ea, ahi se realizaran cotizaciones, facturas y se llevara la
contabilidad.

En la bodega se almacenaran todos los productos de la empresa.
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4.5. Equipo
Para la empresa PROQUIM es importante definir el tipo de maquinarias y
equipos que usaremos necesarios para la prestacién del servicio, por lo que se

enlista a continuacion:

CuadroN° 19.-Equipamiento y proveedores.

Equipamiento | Cantidad Proveedor Direccion y/medio de
contacto
Computadora |1
Impresora 1 =
Archivero 1 Direcg i /> Av.
Teléfono/fax | 2 Office Depot | Ins \Qen;es Km. 5.25
Anaqueles de | 10 % S-3-1
metal /;é%ifa Las Américas
Sillas para | 5 ) \L\\séhetumal
escritorio /Q\/\ Col. Emancipacion de
\/;\V/ | México
/;\&// Chetumal, Quintana Roo
Motocicleta 1 mdeﬁendlente
Camioneta 1 = i\ pdependlente

FUENTE: EaRborac)on propia a partir de cotizaciones
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4.6. Distribucion de la Planta.

A continuacion se presenta la distribucion de la planta, a la entrada del local
se encuentra la sala de exhibicién, esto es en caso de que llegue algun cliente se
tenga a la vista los productos mas relevantes, cabe aclarar que el proceso de
comercializacion es de concertacion de citas. En la parte de atras se tendra el area

administrativa asi como la bodega.

Figura N° 3 .Croquis del establecimiento.

1- Bafio
2-Vitrinas

3- Area de ventas
4- Bodega

5- Oficina
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4.7 Insumos

Dado que el proyecto es una empresa comercializadora y no de produccion,

los insumos a utilizar son botellas y garrafas de diferentes tamafos para el

embasado del producto final, asi como etiquetas.

A continuacion se presenta las diferentes medidas de las botellas y garrafas a

utilizar para el proyecto, al igual que las etiquetas:

Cuadro N° 20.- Insumos .
sl .
) Costo \_/{ Direccién y/o medio
Insumos Cantidad o Proveedor
unitario \\\ ) de contacto
Botella (plastico) de litro 1 2
Galén(plastico) 1 4
Garrafa (plastico) de 20lts. 1 T
/,{ Jaguar
fa (plasti 25lts. 1 )= ,
Garrafa (plastico) de 25its ) /i Av. Héroes con CNC
/',, \//
Etiquetas para botellas de litro y galéon 1 N /7 _
A $1.5 Francisco |. Madero
o 2 de 20 v 251 \1’/ > | i | No.384 Col. David
tiquetas para garrafa de ts. —1. mpregrafic »
a bara g Y ﬂ//\ \\ N $2.5 Gustavo Gutiérrez
\

\C:gadro N° 21.Costos de venta

Costo de venta

\ ii/‘ )
Costo de transporte ’ $6,500
Botellas de plasticos para embasar $5,000
Etiquetas $2,500
Total $14,000

FUENTE: Elaboracién propia a partir de cotizaciones
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4 .8. Proveedores

Tenemos un unico proveedor PROQUIM Mérida ,el cual esta ubicado en la ciudad
de Mérida Yucatan, esta compafiia que sera la encargara de proveer a la empresa
de todos los requerimientos de materiales de limpieza y quimicos.

4.9. Produccion

El proyecto esta enfocado a ser una empresa comercializadora, por lo que no
se transformard materia prima. El producto final ser& recibido por la empresa y se
vendera en los distintos canales de comercializacion ya establecidos; es decir,

ofrecemos un servicio.

4.10. Proceso productivo
=

//

En este apartado se explica detalladamente el prooesa de como se llevara a

/ ///—
- ((

cabo la comercializacion, desde la adquisicion con/ae“r vaeedor de la ciudad de
Mérida hasta la entrega al cliente. Cabe aclarar &u@éﬁmos una empresa 100%

comercializadora donde no se transforma materlaS\pnmas

Cuadro N° 22, Proeéso%roductlvo

N
\\
Compra a — Vta. A los
nuestro Costos de Comercializa clientes
proveedor > trasporte/ > cion > (hoteles,
Proquim (DLsmbl,pon) (publicidad) moteles,
Mérida [\/,,/,;/ escuelas
‘yé::;i;\fs privadas)
N \\j/ ]
ol )
N/ FUENTE: Elaboracion propia
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4.11 Organizacion

La Organizacion de una empresa es de vital importancia ya que es el
apartado en el cual se establecen jerarquias y atribuciones para cada trabajador,
ademas es donde se verd reflejada la divisiobn de funciones. De acuerdo a las
caracteristicas de proyecto y a los objetivos de la empresa, la estructura

organizacional que mejor se adapta es al siguiente:

Cuadro N° 23. Organigrama.

Gerente General

///
(( N
)
A
()
RN
Vs \}\ S/
/a4

Agente de ventas

Encargado de
bodeaa

FUENTEL*;E%E;br/écién propia

Y ©
\\ : //
4.11.1. Puestos y perflles A

/
El proceso de cor)fgratac/lon y reclutamiento que tendra la empresa es

%

basicamente el S|gwenté \SeVutlIlzara como fuente de reclutamiento la Bolsa de
\\ /
Trabajo, una vez conc?tl{do este proceso se pasara a la induccion de la empresa,
\\
dando una capacitacion por medio del gerente y el agente de ventas de Proquim

Mérida.
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Los puestos y perfiles que se requieren se presentan a continuacion:

Cuadro N° 24.Puesto: Gerente general.

Definicion del puesto

Nombre del puesto

Gerente general

Subordinado a

Subordinados

Relacién interna con

Agente de ventas y Bodeguero

Relacién externa con

Dependencias de Gobierno, Proveedores, y Socios comerciales.

Requisitos del puesto

Edad

Indistinto

Sexo

Indistinto

Escolaridad

Licenciado en Economia y Finanzas [~

Estado Civil

Indistinto /4;:,'\<r;f/

Experiencia y/o conocimientos

|

Concepto

Desarrollo Regional

Metodologia de consultoria

Administracion

Impartir cursos de capacitacion

Herramientas de Microsoft

Evaluacion de Proyectos

Contabilidad y Fiscal

Finanzas

Gestion de la tecnologia e

innovacion empresarial

Criterio e iniciativa

Habilidades

Concepto

Asertividad

Buena presentacién

Creatividad

Dominio Personal

Empatia

ANIEANEER NI

Facilidad de palabra

Paciencia

Trabajo en equipo

Don de mando

ANERNERNERN
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Redaccion

Manejo de Grupos

Liderazgo

Visiébn Empresarial

Trabajo bajo presién

Capacidad de negociacién

ANERNEENERN

Responsabilidad

Concepto

Equipo

Dinero

Documentos Confidenciales

Recursos Materiales

ANEERNERNERN

Instalaciones

v

7

Funciones del gerente

Planear, organizar y dirigir la eqqp@sa con honestidad y
AN \

,,\\ :
Manejar adecuadamente F\kecurso humano creando un
t a0|on

ambiente de motivacién g i
Controlar el invent@ﬁbo los insumos y los productos

existentes en la empresa.

capacidad.

Verificar la “rotacién de los productos en los

exhlbldore$ >
Venﬂcar% odo de los productos.
Contr({f uidado de las herramientas de trabajo en el area
de vent

e venta,

F{Qal;yar los pagos de los servicios basicos como: luz, agua,

e

\seguro social, impuestos, pago de licencia de funcionamiento,
A

\\

| _pago de recoleccion de basura, pago de utilizacion de via
publica, retencion y pago de impuestos a los empleados,
entre otros.

Realizacion de pagos de sueldos y servicios de contabilidad.

FUENTE: Elaboracién propia
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Cuadro N° 25 .Puesto: Agente de ventas.

Definicion del puesto

Nombre del puesto

Agente de ventas

Subordinado a

Gerente

Subordinados

Bodeguero

Relacion interna con

Agente de ventas y Bodeguero

Relacién externa con

Dependencias de Gobierno, Proveedores, y Socios comerciales.

Requisitos del puesto

Edad

Indistinto

Sexo

Indistinto

Escolaridad

Superior

Estado Civil

Indistinto

Experiencia y/o conocimientos

Concepto

Desarrollo Regional

7

Metodologia de consultoria

AN

Administracion

Impartir cursos de capacitacion

Herramientas de Microsoft

s

Evaluacion de Proyectos

=/
AN

Contabilidad y Fiscal

Finanzas

Gestion de la tecnologia e

innovacion empresarial

Criterio e iniciativa

Habilidades

Concepto

Asertividad

A\

Buena presentacién

Creatividad

Dominio Personal

Empatia

Facilidad de palabra

Paciencia

Trabajo en equipo

Don de mando

AN RN NN NNV

Redaccion

Manejo de Grupos
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Liderazgo

Visiébn Empresarial

Trabajo bajo presién

Capacidad de negociacién

Responsabilidad

Concepto

Equipo

Dinero

Documentos Confidenciales

Recursos Materiales

Instalaciones

v

Funciones del agente de ventas

e Mantener bien acomodado el producto que se esta

vendiendo. =

//

« Atender a los clientes muy amablen\qeng

N
* Resolver cualquier mconvenlen\e con los clientes de manera

/

favorable. %i\é B
¢ Apuntar todo lo que ing% | control de ventas.

*  Mantener su aspecto fisico-muy pulcro.

» Prever en caso de }ﬁcdritlnenma (lluvias, corriente eléctrica,

etc.) que el produc asf como las instalaciones gueden bien

/\‘5‘
resguardadas Y4
\ /

»  Ofrecer I%Odmtos y dar muestras.

. Reporftér/ﬁon inuamente sobre las preferencias del cliente.

FUEN?E\ Eiaboramon propia

= 5\ =4
b\@5/26 .Puesto: Bodeguero.

Definicién del puesto (Q \
Nombre del puesto ) | Bodeguero
Requisitos del puesto 7
Edad Indistinto
Sexo Indistinto
Escolaridad Secundaria
Estado Civil Indistinto
Experiencia y/o conocimientos
Concepto 1 2 3 4
No requerimiento mucha
experiencia

Solo el conocimiento de algunos
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productos quimicos

Habilidades

Concepto

Asertividad

Buena presentacién

Empatia

Facilidad de palabra

Paciencia

Trabajo en equipo

Trabajo bajo presién

AN NI NI NI NN L

Funciones del bodeguero

Recibir y verificar la mercancia cuando llegue.

Mantener bien acomodado el producto dentro de la bodega.

Embotellar los productos. ~

Mantener limpio el lugar de trabajd‘:\\ ;
/:;f\ ~
Hacer diligencias cuando se lel éid@:)

4.11. 2. Tabla de sueldos y salarios. N

FUENTE: Elaboracién propia

<

Vi
(( A
\ ) )

/)

iciones.

ontinuacién son de acuerdo al nivel

NG , ,
(gna\y,tabla donde se definen los salarios mensuales
7

A continuacion se muestra
y anuales. f\j .
P
*\\Q@dro N° 27 Sueldos y salarios
Puesto Salario($) Mensual Anual
Gerente 1,800.00 4,500.00 54000
Agente de ventas 1,500.00 3,500.00 42000
Bodeguero 1,200.00 2,200.00 26400
Total $4,500.00 $10200 $122400

FUENTE: Elaboracion propia
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4.11. 3. Normas y Leyes a cumplir.

Para el caso de Proquim las normas y leyes a cumplir son las dispuestas por
la Federacion en el Diario Oficial y las leyes municipales. En las cuales se explica
detalladamente las disposiciones generales y obligaciones de los patrones y los

trabajadores. Siendo las mas importantes las que se mencionan a continuacion:

% Leyes generales de sociedades mercantiles®

% Ley federal para el control de precursores quimicos, productos quimicos y

maquinaria para la elaborar capsulas y tabletas.

< Leyes municipales y estatales®*

% Ley federal del trabajo.

////4 A\
1 { N

< Ley del seguro social. <\§//
AN
)
s Ley del impuesto y su activo. @ N
7 %
s Laley del IVA y su reglamentacion. \\//
% Laley del ISR y su reglamentacion. /Q\/
. / v \//
% Ley del comercio. 2
\\ ~/
N

% Leyes de los sistemas de ahorros/phra el retiro.

% Reglamento Federal de Seg@r\aad Higiene y Medio Ambiente del Trabajo

=

Y otras publicaciones qt@eysten en el diario de la federacion.
)

\\

4.11. 4. Marco |§g§f 7/
\ %
PROQUIM CHETUMAL se constituird como una empresa de “régimen de

Sociedad de Responsabilidad Limitada de Capital Variable”, en donde se constituye

exclusivamente de socios cuya obligacion se limita al pago de sus acciones.

Para lo siguiente, el proceso a seguir es primeramente acudir a la Secretaria

de Relaciones Exteriores para obtener los permisos correspondientes para constituir

23 http://www.constitucién.gob.mx
24 http://www.opb.gob.mx/
http://www.qroo.gob.mx/groo/index.php
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la sociedad. Una vez obtenida la autorizacion y el nombre de la sociedad se procede
a la realizacion del acta constitutiva para dar al hecho de constitucion de la empresa
ante el notario. Al término de este tramite, se procede a darse de alta ante la

Secretaria de Hacienda y Crédito Publico.
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4.12 Conclusion

En este capitulo, se pudo determinar que el proyecto se establecera en el
estado de Quintana Roo, como se menciono anteriormente, se pretende abrir un
sucursal en Chetumal a través de la matriz Proquim Mérida; la empresa se localizara
en la ciudad de Chetumal en la calles Calzada Veracruz entre Isla Cancun entre
Avenida de los Héroes, tener una buena ubicacion garantiza mayores ventas y
mayor participacion en el mercado local siendo representativa como una empresa

que ofrece productos quimicos y de limpieza de alta calida a precios bajos.

Después de haber definido la localizacion en este apartado, Se establecio el
tipo de equipos de oficinas necesarias como son: computador/:;l,, impresora teléfono,
anaqueles sillas, motocicletas y camionetas, los cuales tendgm)an lugar dentro de
la empresa por lo que se realizo un croquis de la dIStI’IbuCIDn de la planta, el cual
quedo de la forma siguiente: bafio, vitrinas, area de;\?en);as bodega ,oficinas .Se
analizo también los aspectos técnicos y de mfréé@ﬁctura necesarios para el
proceso de comercializacién del producto y Ia pre%tamon del servicio, para el caso
de Proquim Chetumal este proceso productlypsdm es de compra —venta. Por lo cual
se determinan solo los insumos a utilizar éomoéon botellas y garrafas de diferentes

tamafos para el embasado del produc);o?m@[ asi como etiquetas.

Para poder ofrecer un serv1Q|o de calidad se defini6 la estructura jerarquica de
la empresa segun sus funC|ones que realizan y sus aptitudes. La estructura
organizacional quedo corz(iﬁmiado segun las funciones, como se presenta a
continuacion: gerente %e{ﬁer/ai ‘agente de ventas, bodeguero. Cada uno de los cuales

N -/

estardn capacitados. gn%l manejo de los productos para poder ofrecer asesorias
para el manejo de los productos siendo esto una ventaja competitiva importante.

Por ultimo se determinan las normas y leyes a cumplir, segun la
caracteristicas de una empresa comercializadora, siendo las mas relevantes las
siguientes: Leyes generales de sociedades mercantiles, ley federal para el control de
precursores quimicos, productos quimicos y maquinaria para la elaborar capsulas y
tabletas, leyes municipales y estatales, Ley federal del trabajo, ley del seguro

social.,Ley del impuesto y su activo, La ley del IVA y su reglamentacién, La ley del
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ISR y su reglamentacion, Ley del comercio ,Leyes de los sistemas de ahorros para
el retiro., Reglamento Federal de Seguridad, Higiene y Medio Ambiente del Trabajo.
Por medio del analisis de estas leyes se pudo determinar que PROQUIM Chetumal
se constituira como una empresa de “Régimen de Sociedad de Responsabilidad
Limitada de Capital Variable”, en donde se constituye exclusivamente de socios cuya

obligacion se limita al pago de sus acciones.
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5.1 Introduccion

En este capitulo se determinara la rentabilidad del proyecto a través de
proyecciones financieras. Se determinara en primera instancia la situacion de
arranque que incluye: activos fijos, deudas, comercio actual. En lo que respecta a
PROQUIM, éste manejara activos actuales como son efectivo en bancos y activos

fijos como equipo de oficina, planta y maquinaria.

En cuanto al tipo de financiamiento de la empresa se hara por medio de la
inversion de los accionistas que como se sabe es una asociacion, por lo que las
aportaciones seran equitativas. Como siguiente punto se determinaré las ventas
que se obtendran cada mes ademas lo que se esperan dent(o de tres afios (2007-

2009), todo esto para tener un prondstico de la situacion futura de la empresa.
//
V \//
Tendiendo en cuenta que estas ventas n{éurr en costo de venta y

distribucion, se incluirdn para determinar el ultlmQ preC|o al que se ofreceran los

productos.

Al mismo tiempo, se determlnarein\h& costos operativos que son de suma
importancia, ya que nos sirven para éorib\ger los gastos de la empresa durante el
tiempo que se mantendra en furrcmnamlento entre los gastos se encuentran los
siguientes: los de oficina y renta salarlos y obligaciones, utilidades, agua, luz,
teléfonos, papelerias y envg;\zsr p/eéto de contabilidad y gastos de mercadotecnia.

@M

Por dltimo, se té’mlnaran los estados financieros que se enlistan a
continuacion: estadoﬁe ﬂUJo de efectivo, estado de pérdidas y ganancias y hoja de
balanza. Por medio de éstas se determinaran las utilidades o pérdidas futuras que
se tendran durante los primeros doce meses y los afios 2007-2009, esto para
conocer que tan viable es el proyecto y en cuanto tiempo se recuperaria la inversion.
De la misma manera, se determinara la TIR y la VAN para saber en que proporcion
crece la rentabilidad y en cuanto tiempo se recupera la inversion del proyecto segun
los periodos mencionados en los que se espera que la empresa genere ganancias

positivas para los accionistas.
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5.2 Situacioén Inicial.

En lo que respecta a la inversion inicial para PROQUIM, las inversiones
realizadas incluyen compra de equipo y mobiliario de oficina tales como: una
computadora, archivero, sillas mesas, anaqueles, vitrinas. Para el equipo de
transporte se contempla camiones y diablitos asi también como los contratos de

agua, luz, publicidad y teléfono.

El monto de la inversion fija es de $115,190 pesos; los montos de los

conceptos mencionados se pueden se pueden ver en el Cuadro N°28.

Cuadro N° 28. Inversion Inicial. /'

C 9
)
N\

ACTIVOS NETOS (inversion inicial) ) $115,190
Fondos de accionistas Q $115,190
Balance de Efectivo en el Banco O $60,000

7 A 0
Activos fijo /, N/
T1/ Equipo de Oficina @\ $11,500
7))
Planta y Maquinaria /;:yxv“ $40,350
(CA)
Otros Activos Fijos N\ $3,340
Total (A $55,190
==

FUENTE: Elaboracion propia&eﬁe&bla}éﬁor medio del software INNOVATEUR.
7
(( )

BN/ :
Después de analizar Iajﬁve\\r\srén inicial de PROQUIM, se puede concluir que

los socios aportaran todo ”@é\pifél y por tanto todo el patrimonio de la empresa es

de los accionistas; esto se- de ver en el Cuadro N° 28 , donde ambos conceptos

L ‘\s\ng’
estan igualados a cero&

\;
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5.3 Ventas

En lo que respecta a las ventas se hace una estimacion de los probables
ingresos que se esperan obtener en los tres primeros afos (2007-2009) ya que en
este lapso se estima recuperar la inversion. Para el primer afio se pronostica que las
ventas seran de $1, 085,723 pesos, para los siguientes afios se espera que éstas
vayan aumentando en un 10 %; por lo que para el afio 2008 se espera sean de $1,
194,295 pesos; y para el 2009 $1, 313,725 pesos. Esto nos muestra que para estos
dos afos la empresa tendria un margen de utilidad positivo, lo que garantizaria el
éxito de la empresa por la aceptacion de los clientes. La informacién mencionada se
puede percibir en los cuadros N° 29 y N° 30.

/
<\

\\ //“
Cuadro N° 29.Ventas anuales. ::v’ \J
N\
RESUMEN 2007 )) 2008 2009
Ventas (exc IVA) $1,085, 72@ $1,194,295 $1,313,725
Recibos Netos de V. $1, 085/72 $1,194,295 $1,313,725
Deudores (inc IVA) - \J - -

S
FUENTE: Elaboraci6n propia de tablas p @éﬁl software INNOVATEUR.
NN

Cuadro N° 30.V«<ﬁt§§mensuales.

RESUMEN / MES =4 2007 2008 2009
7N ©
Ventas Mensuales /;:x§://‘" $90,477 $99,525 $109,477
‘/‘/ \\‘\
Recibos Netos V x M N $90,477 $99,525 $109,477
o —

propia de tablas por medio del software INNOVATEUR.

FUENTE: Elape%.

Debido a que e\%proyecto es de nueva creacion y por el tipo de mercado se
espera que las ventas mensuales en cada afo sean iguales; para el 2007 se vaticina
que en todos meses las ventas sean de $90,477 pesos, para los siguientes afios se

espera un aumento del 10% en las ventas mensuales. Ver Cuadro N° 30.

En el Cuadro N° 31, se muestra las estimaciones del costo de venta, la cual
se espera que sea el 60% de las ventas durantes cada ejercicio.
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Cuadro N° 31.Costo de venta

COSTO DE VENTAS 2,007 651,434 2,008 716,577
Enero Febrero Marzo Abril
Costo de venta % $54,286.00 $54,286.00 $54,286.00 $54,286.00
Stock inicial - - - -
Compras de stock (valor) $54,286.00 $54,286.00 $54,286.00 $54,286.00
Pagos netos (También cualquier acreedor inicial) 14,000.00 14,000.00 14,000.00 14,000.00
Incremento /(decremento) de acreedores netos 40,286.00 40,286.00 40,286.00 40,286.00

FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del software INNOVATEUR.
i‘fj 9)
. . NN/ . . Y
En el cuadro N° 32, muestra las estimaciones de,Jas}Véntas y distribucion,
( ))

NP/
la cual se espera que sea el 2% de las ventas durante @eﬁrcmlo.
))

Cuadro N° 32. Venta 'y distﬁb\g%.

\? /)
_ o
Ventas y distribucién 2007/ ) $21,714 2008  $23,886
P </
(CA) .
= /) Enero Febrero Marzo Abril
Ventas y distribucion s - $1,810 $1,810.00  $1,810 $1,810
)
=
Pagos de ventas y distribucion (exc IVA) AR O $56,096 $56,096.00 $56,096 $56,096
N\
Incremento / (decremento) en acreedores netos $-54,286  $-54,286.00 $-54,286 54,286

=) —

ion propia de tablas por medio del software INNOVATEUR.
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5.4 Gastos Operativos.

En lo que respecta a los gastos se hace una estimacion de los probables
egresos a realizar durante los afios (2007-2009), segun los requerimientos de la
empresa en cuanto a salarios, renta de local, agua, luz, papeleria, costos de
contabilidad y gastos de mercadotecnia. Para el primer afio se predice que los
gastos serian de $283,080 pesos; para los siguientes afios se vaticina aumenten
en un 5% por efecto de la inflacion, para el 2008 sean de $297,234 pesos y en el
2009 los gastos proyectados serian de $312,096 pesos. Esto se puede ver en los

Cuadros de Gasto Anuales N° 33 y Gastos Mensuales N °© 34,

Cuadro N° 33.Gastos anuales . ([ )

\?Tf//
RESUMEN 2,007 \ / 2,008 2,009

\\
Gastos Netos $283,080 ) $297,234 $312,096
Pagos Netos @ $297,234 $312,096
Adeudos - Fin de Afo - ‘ -
FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medi software INNOVATEUR.
/f) N
)N

RESUMEN / MES A 2007 2008 2009
Gastos Mensuales (@ :;//i\?s ’ $23,590 $24,770 $26,008
Pagos Mensuales =4 $23,590 $24,770 $26,008
FUENTE: Elaboracion prop| g,/ blas por medio del software INNOVATEUR.
a \%

f\\\\\\*//
e'en’ta los gastos mensuales de la empresa que se

El cuadro N° 34
tendrian durante los arp (2007 2009).Para el afio 2007 los posibles egresos
mensuales en que s@umrlan serian de $23,590 pesos, y se estima que iran

variando en un 5% en cada afio por efecto de la inflacion.

Los montos de los conceptos mencionados que conforman los gastos se
pueden apreciar en los anexos ya que Unicamente se incluyen para su conocimiento
y observacion, los siguientes cuadros: Anexo N° 1.Oficinas y Renta, Anexo N° 2.
Salarios y Obligaciones, Anexo N° 3. Utlidades (ag ua y luz), Anexo N° 4.

Teléfono, Anexo N° 5. Papeleria y Envios, Anexo N° 6 Costo de Contabilidad
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Otro gasto que es muy importante son los que se incurren en mercadotecnia,

que sera una parte importante para que se de ha conocer a la empresa en el

municipio, ya como se sabe es una empresa de nueva creacion y se debe invertir en

este rubro, con el fin de que sea conocida y al igual que los productos que ofrece.

Ver cuadro N° 35 .

Cuadro N° 35.Gasto de mercadotecnia.

Gastos de Mercadotecnia / Afo

Gastos de Mercadotecnia - Gastos / Mes

Gastos de Mercadotecnia - Pagos (Exc IVA)

2,007 $14,400

Enero Febrero Marzo Abril

$1,200  $1,200 $1,200,$1,200
)
N
$1,200  $1,200  $1,200 $1,200

2,008 $15,120

2,009 $15,876

Mayo Junio Julio

$1,200 $1,200 $1,200

$1,200 $1,200 $1,200

FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del @Q)NNOVATEUR.

/)

(<
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5.5 Estado Pro-Formas %°

Considerando de suma importancia la interpretacion de los estados
financieros se presentara los resultados obtenidos tanto numéricos y como las
conclusiones a las que se llega; Ya que como cualquier empresa se busca ser

rentable.
5.6 Flujo de Efectivo (ver en anexos):

Después de analizar los resultados del Anexo N° 7. Flujo de Efectivo se
puede observar que durante el afio 2007 (en el primer afo), eI total de ingresos que
se pretende generar no sera lo suficiente para hacer frente\a fas deudas a corto
plazo, es decir, el flujo de efectivo de la empresa arroja un| saT\do negativo, el cual se
puede cubrir con el efectivo con el que se cuenta al IQK del periodo. También se
puede apreciar en el cuadro, el aumento del flujo dee Vo para los préximos afios,
y por lo tanto, se espera que el flujo de efectw& séa positivo y con un aumento

progreswo constante.

/
Los flujos de resultados que se esperéﬂ%ojotener se pueden observar en el
siguiente cuadro: "\\\ff;z)’
s ;\,,

( \ s 7 )
/1,,//

Cuadro N° %:Q:'Fétujt)s netos de efectivo.

// \\ Afio Afio Afio

. \\\ // 2007 2008 2009
= $-52,347 $154,543 $190,364

%5 Ver anexo
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5.7 Estado de Perdidas y Ganancias (ver en anexos)

Después de examinar el Anexo N° 8. Estado de Perdidas y Ganancias se
pudo ver que el total de las ganancias esperadas para el afio 2007 (en el primer
periodo) seria de $117,924 pesos, siendo el periodo de menor ganancia a diferencia
de los afos siguientes, esto debido a que se tienen muchos activos en circulacion y
que la empresa todavia no se recupera de la inversion realizada inicialmente,

ademas de que en el primer afio son nuevos en el mercado.

En el aflo 2008 se espera que las ganancias sean de $146,034 pesos lo que
muestra que la empresa tendria buenas utilidades este afio, y que se puede hacer
frente a las deudas, esto muestra que el flujo de efectivo es pbq/éiti}iyo.

,7 \\,_‘

Para el 2009 las ganancias esperadas son de $@/\ ?8.26 pesos y al igual que

en el 2008 la empresa se ve mas soélida fmanmer&ﬁrrg ; 10 que muestra que las

//

gananmas seran pOSItIVOS y con un aumento progrqswtb constante para cada afo
\

5.8 Hoja de Balanzaj%e%en anexos).

\\\ 1=
N
~

En el Anexo N° 9. Hoja de Balar]za se puede apreciar que durante el 2007

(el primer afio) el total de capital( ‘ge\%\cuonlsta sera de $233,114 pesos lo que no
\ /)

-/
podra ser suficiente para hacer fremte a las deudas a corto plazo, es decir, ya que

como vimos en el Anexo 7W 9I/flu10 de efectivo arroja un saldo negativo, que se

ivo-con el que se cuenta al inicio del periodo.
A\\\;:Z”

También se puede apreciar en el cuadro, el aumento del capital de
accionistas para los préximos afnos; en el afio 2008 se espera que el capital de los
accionista sea de $349,148 pesos se puede apreciar que la empresa puede hacer
frente a las deudas y tienen un margen de utilidad positiva en lo que respecta a

ventas.
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Para el 2009 se espera que el capital por accionista sea de $446,284 pesos lo
que se infiere en que existe mayores utilidades, rentabilidad y flujos de efectivo

positivo, lo que nos dice que la empresa puede afrontar sus deudas.
5.9 Graficas

Siendo de suma importancia conocer los cambios en las ventas y ganancias,
como el balance de efectivo se realizaron graficas, con la intencidén de saber en que

periodo en el cual se tiene mayor rentabilidad.
5.9.1 Gréfica de ventas y ganancias (ver en anexos)

En el Anexo N° 10. Gréfica de ventas y ganancias sefobservo las ventas en
los afios (2007-2008); en el primer afio las ventas pronostbcaetas son de $1, 085,733
pesos, las cuales no son muy altas por que en este pnger%\ﬂd los clientes no tienen
un gran conocimiento de su existencia en el merci@a r lo que la demanda es

menor y ademas en este afio se intenta recuperaf/pa de la inversion inicial. Para

el 2008 se espera que las ventas sean de 1, 194/295 pesos aumentados en un

En el 2009 las ventas esperada/s seran de $1, 313,725 pesos al igual aumenta
en un 10% del afio anterior L&que nos dice que para este afio la empresa estara

bien posicionada en el m ”/ado lo que puede reflejarse en un flujo de efectivo

)
positivo, que muestr@ una/ ‘mayor rentabilidad garantizando la permanencia y

crecimiento en el mer&gdg local.

5.9.2 Punto de Equilibrio en Términos Monetarios:
Cuadro N° 37. Flujos netos de efectivo

COST-FIJO $23,590.00
COSTO VARIABLE $1,810
VENTAS NETAS $90,477
P.E DE LOS MESES DEL ANO 2006 $24,071
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En dado que la combinacion de productos de la empresa no cambien en los
meses del afio 2007, con un nivel de venta $24,071 pesos, la empresa lograra el
equilibrio en su operacion .En ese punto la UAII sera igual ha cero.

Cuadro N° 38. Flujo netos de efectivo

ANOS ANO(1) 2007 ANO(2) 2008 ANO(3)2009
COSTO FIJO $283,080 $297,234 $312,096
COSTO $21,714 $23,886 $26,275
VARIABLE
VENTAS $1,085,723 $1,194,295 $1,313,725
NETAS
P.E $288,828 $303,300 $318,465

En dado que la combinacion de productos de la empresa no cambien en el
afio 2007, con un nivel de venta $288,828 pesos, la en*{pre;sa lograra el
equilibrio en su operacion .En ese punto la UAII sera\\ggal ha cero.

)
En dado que la combinacion de productos de@@presa no cambien en los
meses del afio 2008, pero si la inflacion corwn/iLO% con un nivel de venta
$303,300 pesos, la empresa lograra e fq\uaigbno en su operacién .En ese
punto la UAIl sera igual ha cero. - >\ |

[
)
,\\ ~ //
/ "7

En dado que la combinacion de pm;ziuctos de la empresa no cambien en los

/
/// \\

meses del afio 2009,con uné |h?la0|on gue aumenta cada afio , con un nivel
)/

de venta $318,465 pesos Ia empresa lograra el equilibrio en su operacion .En

_ \\ /,

] ua(ha cero.

ese punto la UAIl se

% \\

Punto de
Equilibrio

PE = Costo Fijo
Costos Variables ' B — C V
1 4 .N

Costos Fijos
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5.9.3 Gréfica de flujo de efectivo (ver en anexos).

En lo que respecta al Anexo N° 11. Gréafica de flujo de efectivo  que
corresponde a el balance de efectivo de la empresa durante los afios (2007-2009);
en el primer ejercicio que corresponde a el afio 2007 se tiene un flujo de efectivo con
un valor estimado del $7,653 pesos siendo el mas bajo, ya como se sabe la
inversidbn apenas se esta recuperando y el efectivo esta en circulacion en este
periodo. Para el 2008 el balance de efectivo es de $ 162,196 pesos lo que refleja
gue entra mas ingreso de lo que se gasta, el negocio en este afio se encuentra bien
por lo tanto se cubren con todo los gastos. En el 2009 el flujo de efectivo es $
352,560 pesos, esto muestra que la empresa cubre con todos los gastos y mantiene
una salud financiera muy buena. Por tanto esto nos indica que @\I negocio es muy
rentable. 4\\\ =

\ “\
N/
)
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5.10 TIRY VAN
PROQUIM S.A. de C. V.

Cuadro N° 39. Valor Presente neto.

ANO FLUJO DE EFECTIVO VPN TASA
2,007 $7,653 $7,021 9%
2,008 1$62,196 $136,517
2,009 $352,560 $272,241
TOTAL $415,780
INVERSION INICIAL $115,190
VPN $300,590

FUENTE: Elaboracién propia por medio de Excel

9
— \\?:’//’
FORMULA: (-INVERSION INICIAL)+FLUJO DE EFECTIVO(Z(l\-F T)™n
N\

Debido a que el resultado de aplicar la formula

7

7Va[or Presente Neto sobre

la inversion inicial fue de $300,590 pesos lo cual f ayor que cero se puede

s
concluir que el proyecto puede considerarse acept\QbI/e’a;
\?:’/

N~
N

ANO x// FLUJO DE EFECTIVO VPN TASA
2,007 <) $7,653 $4,25801  79.733%
2,008 $162,196 $50,209.42
2,009 $352,560 $60,722.49
TOTAL $115,189.92
INVERSION INICIAL $115,190.00
VPN - 0

\ /E/flﬁ‘JENTE: Elaboracién propia por medio de Excel.

FORMULA: (-INVERSION INICIAL)+FLUJO DE EFECTIVO/ (1 +T) *n

A fin de igualar el importe de la inversion inicial con la TIR se hicieron los
calculos mediante ensayo y error, concluyendo que se tiene una tasa de rendimiento

equivalente al 79.733%, que al compararlo con el costo de capital resulta mucho

mayor concluyendo que el proyecto de inversion propuesto es aceptable.
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5.11Conclusién

Posteriormente de un andlisis detallado del estudio financiero, se concluye
que la empresa empezara su funcionamiento con una inversion fija de $115,190
pesos, los cuales seran aportacion de los socios. Esta inversion se canalizara en la
compra de equipo y mobiliario de oficina tales como computadoras, archiveros, sillas
mesas, anaqueles y vitrinas. En el caso de equipo de transporte serd camiones y

diablitos. Asi como los contratos de: agua, luz, publicidad y teléfono.

En lo que respecta a las ventas, se estim6 que los ingresos esperados para
los tres primeros afios (2007-2009) seran en el primer afio de $1, 085,723 pesos;

para el afio 2008 se espera que las ventas sean de $1,194 295 pesos y para el 2009

sean de $1,313,725 pesos. En cada afio se espera que Iag:s v}entas aumenten en un

10%, asimismo, el costo de venta estimado es de GO%Qe las ventas durantes cada
ejercicio. Estos resultados obtenidos muestran queﬁaﬁ eI primer afio la empresa
tendra un margen de ventas menor a Ios GLQs Jafios siguientes, esto como
consecuencia de que la empresa nos es n}uy an00|da en el mercado. Para los
afos (2008-2009), se espera obtener uwvrria}gen de ventas mas alto, lo que
garantiza el éxito, por que tendrla bhﬂq mayor aceptacion por parte de los

consumidores.

N

Por otro lado, para poder téner una mayor idea de las ganancias esperadas
en lo que respecta a las vefffa\s\ s/e compard con los posibles egresos esperados en
los periodos (2007- 2009) E\ntre los gastos en los que incurrira se encuentran los
siguientes: los salarlos\{enfa de local, agua, luz, papeleria, costos de contabilidad y
gastos de mercadote\cmé. Para el primer afio se estima que los gastos seran de
$283,080, para el 2008 se espera que sean $297,234 pesos y para el 2009
$312,096. En cada afio se espera que los gastos aumenten en un 5 % por efecto de

la inflacion.
Después de determinar los diferentes rubros con que se contard y de

determinar los gastos y ventas posibles, queda corroborar el éxito del proyecto

calculando el estado Pro-Forma, esto con el propdsito de conocer las utilidades con
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las que se contara. Como primer punto se analiza el flujo de efectivo; el cual indica
que para el 2007 (el primer afo) los ingresos esperado serian de $52,347 pesos, por
lo que no sera lo suficiente fuerte financieramente hablando para hacer frente a
deudas a corto plazo, es decir, los flujo de efectivo arroja un saldo negativo, el
aumento del flujo de efectivo para el 2008 se espera que sea de $154,543 pesos y

para el 2009 se estima que sea de $190,364 pesos.

Estos resultados muestran que el flujo de efectivo sera positivo y con un
aumento progresivo constante. Al igual se analizo el estado de perdidas y
ganancias, para conocer la solidez de la empresa en los afios (2007-2009); El afio

2007 las ganancias esperadas son de $117,924 pesos, siendo menores a las

esperadas para los demas afios, esto es por tener muchos actlvoS en circulaciéon y

que la empresa todavia no se recupera de la |nverS|Qn ?eallzada inicialmente,
/

ademas de que en el primer afio es nueva en el merca@o ﬁn el afio 2008 se espera
// \//
que las xv/

ganancias sean de $146034 pesos, este re<s71/JItado nos dice que se pueden
hacer frente a las deudas y que se cuenta}: Fu{n f|UJO de efectivo positivo. En el
2009 las ganancias esperadas seran d;s §L82326 pesos, esto muestra que la
empresa se ve mas solida fmanmerameritte Por ultimo se analizo la hoja de balanza
con el fin de conocer a cuanto ascmr;de\el capital de accionista con el que se
contara para los tres periodos estﬂdwkadbs En el 2007 el capital de accionista sera
de $233,114 pesos lo que no ﬁoéh/a ser suficiente para hacer frente a nuestras
deudas a corto plazo, enﬁf}no/ZOOOS capitales de accionista esperado es de

$349148, Para el 2009 @e\\e\spera que el capital por accionista sea de $446284

pesos. N4

)
N

//
S —//

El andlisis de los estado pro-formas, arrojo las siguientes conclusiones: que la
empresa tiene un muchas posibilidades de existo ,ya que solo en el primer afio no
se percibe tantas utilidades ,debido a que en este afio se recupera la inversion
realizada; otra conclusion a la que llegamos es que para los siguientes afios sera
mas conocida en el mercado local; y percibirdA mayores utilidades, que se vera
reflejada en mayor rentabilidad y flujos de efectivo positivo, y con esto podra afrontar
las deudas y tendra margenes de utilidad positiva en lo que respecta a ventas.
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Por ultimo se realizaron pruebas de la VAN Y la TIR, esto con el fin de conocer
si realmente la empresa tendra existo. Estas pruebas nos dice que Valor Presente
Neto sobre la inversion inicial fue de $300,590 mayor a cero. En lo que respecta a
la TIR se realizaron calculos mediante ensayo y error, concluyendo que se tiene una
tasa de rendimiento equivalente al 79.733%. Estos resultados corroboran los
resultados obtenidos en los estados pro-forma y se puede concluir que el proyecto

puede considerarse aceptable.

N
(U
‘\\

\\‘\\ ]

124



Conclusiones Finales

Como se aprecio a lo largo de todo este proyecto, la compra y venta de
productos quimicos y de limpieza en el municipio no es una idea original, pero si es
viable, de acuerdo con nuestras predicciones financieras y econdémicas, €s un

proyecto rentable y sustentable.

Sin embargo, fuera del hecho de ser un negocio rentable, la verdadera
importancia de la venta de productos quimicos y de limpieza radica en que existe un
mercado insatisfecho actualmente, con una presencia reducida de las tiendas
especializadas e incluso relegadas por las grandes empresas trasnacionales. Las
ventajas de manejar producto especializados ya han sido comentado ampliamente

\
en las paginas anteriores, y el hecho de ser artlcul‘os compatlbles con las

/
caracteristicas que busca un consumidor seguin sus Rf?éfe?enmas y necesidades, lo

que nos hace sentir optimista con respecto al que «iixys \/I/a suficiente demanda de
nuestros productos para poder llevar a cabo nuéétro proyecto primeramente en el
ambito local y posteriormente a escala namoryal[% lgternauonal

/FJY\\//\//

Se debe Considerar que la ventamﬂg pfoductos quimicos y de limpieza puede
ser un negocio con muchas p05|bllidade\; de éxito comercial. Para el caso del
proyecto en particular partlcular /se\ tendra una gran presencia en el municipio
aprovechando las ventajas queﬂlt}s pl/oductos que se ofrece que son de alta calidad,
de marcas reconocida a nl\%l inﬁgrﬁamonal al igual de contar con el mejor proveedor

en la zona “PROQUIM MERIDA” ya que estos articulos estan tomando una fuerte

participacion en el mer&@a%cal

En lo que respecta a las tiendas especializadas, se menciono la poca venta
de sus productos, su débil presencia en el mercado local, asi como también el poco
conocimiento de los consumidores de su existencia; esto se debe en gran medida a
la falta de promocion, ademas de la poca variedad de sus productos, que en su
mayoria son de baja calida, por lo que la poblacion opta en mejor compra en tiendas

de abarrotes, trasnacionales que manejan marcas reconocidas.
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Finalmente es necesario remarcar el potencial que existe en el mercado local
en la venta de productos quimicos y de limpieza, para la empresa PROQUIM, ya que
como se menciono se pretende cubrir las demandas insatisfechas y ser una de las
mas representativa en el mercado local a través de sus estrategias de precios bajo y

su gran variedad de productos de marcas reconocidas.

Por todo lo anterior, se puede concluir que el proyecto denominado
PROQUIM cumple de forma satisfactoria todos los requerimientos técnicos,

econdmicos, y financieros para poder llevarse acabo.

N

/
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Glosario de términos:
Acciones: derecho a la propiedad parcial de una empresa.

Activos: representa todos los bienes de la empresa y derechos que son propiedad
de la empresa.

Activos circulante bienes y derechos que tienen cierta rotacion o movimiento
constante y de facil conversacion en dinero efectivo.

Activo fijo: bienes y derechos que tienen cierta permanencia o fijeza, adquirido con
el propdsito de usarlo y no venderlo.

Activo diferido: gastos pagados por anticipado por los que se espera recibir un
servicio aprovechable posteriormente

Balance general: documento que muestra la situacion flnanofefa\ de una empresa a
una Fija, presente o futura. \\ )

Bienes sustitutos: son aquellos bienes que pueﬁeﬁ s/er producidos como
alternativos uno de otro, utilizando los mismos factore#d&pjoducmon

//
Cartera de clientes: el numero de clientes con Iogduew/enta la empresa.

Capital contable: es la diferencia aritmética ;ﬁr%el valor de todas las propiedades
de la empresa y el total de sus deudas. leerencra entre el pasivo y el activo.

Competencia perfecta: mercado en 7@1 gue todos los bienes son sustitutivos
perfectos, no hay barreras a la entradaf y ﬁjﬁguna empresa puede influir en el precio

,//
de mercado. 7

/ \\ <
Corto plazo: periodo durante e) cual hay menos un insumo fijo.

Demanda: se determina p}yf 1as éantldades variables que los consumidores estan
dispuestos y aptos a ad uim'{en funcion de diferentes niveles posibles de precios,

o

en un periodo determinado.

QA N7/
Economia de escala‘;\\\\awg,mento del tamafio de la planta de la empresa o del sector
gue proporciona mayores ganancias y ahorros en el costo de produccion

Especulaciéon: actividad econdmica que consiste en la compra o venta de bienes y
servicios a un precio determinado, con el objeto de venderlo o comprarlo para
obtener una ganancia lo mas rapidamente posible.

Estados financieros: aquellos documentos que muestran la situacion econdmica

de una empresa la capacidad de pago de la misma, a una fecha determinada,
pasada, presente o futura.
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Estado de pérdidas o ganancias : estado financiero que muestra la utilidad o
pérdida neta, asi como el camino para obtenerla en un ejercicio determinado
pasado, presente o futuro.

Financiamiento: obtencion de recursos de fuentes internas o externas, a corto
plazo o mediano o largo plazo, que requiere para su operaciéon normal y eficiente de
una empresa publica privada social o mixta.

Fluctuacién economica: concepto que se utiliza en el campo econdémico para
sefalar los cambios o variaciones que ocurren en las variables econdmicas:
fluctuaciones de precios, costos etc.

Gastos de operacién: son las erogaciones que sostiene la organizacion implantada
en la empresa y permite llevar acabo las diversas actividades y operaciones diarias.

Largo plazo : periodo en el cual todos los insumos son variables.
Oferta: se determina por las diferentes cantidades qu; 0s /productores estan
dispuestos y aptos para ofrecer en el mercado, en func@n de varios niveles
posibles, en periodo dado. //

// \//
Pasivo: representa todas las deudas y obligaciones'a eﬁsﬁo de la empresa.
Punto de equilibrio: cuando la oferta se iguala a4a d anda a precio de mercado
determinado.

o x“
Pasivo circulante: deudas y obligaciones c;(m rgncimiento en un plazo menor de un
afno.

N
Pasivo fijo : deudas y obligaciones cor@eh%imiento en un plazo mayor a un afio.
¢ //
Pasivo diferido: cantidades cob?adas anticipadamente por las que se tiene la
obligacion de proporcionar un sprv{eto/y gue son convertibles en utilidades conforme
pasa el tiempo.

- \\7//

Recesion: etapa del CIC|0 \éQonomlco gue se caracteriza por la disminucién en la
renta, empleo y comermd pc)\r un periodo de seis meses a un afo, caracterizado por
contrataciones en muc s/ectores de la economia

N )
Salario real: poder aqu|S|t|vo de los salarios de un trabajador expresado en
bienes y servicios se por medio del cociente entre el salario monetario y el indice de
precios de consumo.

Ventajas competitivas: es la que tienen una empresa en la produccion de un
determinado bien.

Ventas totales: es el valor de las mercancias entregadas a los clientes, vendidas
al contado o a crédito.
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Anexo N° 1.0ficinas y rentas.
Oficinas y Rentas

- Gastos / Mes 3,500 3,500 3,500 3,500
Oficinas y Rentas - Pagos (Exc IVA) 3,500 3,500 3,500 3,500
FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del software INNOVATEUR.
% Anexo N° 2.Salarios y obligaciones.
(C .
Salarios y Obligaciones (O
N M@: 2,007 135,480 2,008 142,254
U ( ‘;/ \\‘ Enero Febrero Marzo Abril
Salarios y Obligaciones - Gastos\ﬁl\ﬁé{;{/"\\\‘ 11,290 11,290 11,290 11,290
‘\‘\\\:1;//" ‘/(%
Salarios y Obligaciones - Pagos O\ VY 11,290 11,290 11,290 11,290
N
FUENTE: Elaboracion propia d@\{eﬁ)&%@medio del software INNOVATEUR.
=/ :{A/\
Anexo N°3. Utili é@é}agua, luz).
& w’(’/ U
((
Utilidades (agua, luz, etc.) / Afio 2,007 W ) 2,008 37,800
=)
Enero &;;/////Fé‘brero Marzo Abril
Utilidades (agua, luz, etc.) - Gastos / Mes 3,000 ‘\\43\,"000 3,000 3,000
Utilidades (agua, luz, etc.) - Pagos (Exc IVA) 3,000 3,000 3,000 3,000
FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del

software INNOVATEUR.

134



Anexo N° 4. Teléfonos.

Teléfonos / Afio 2,007 21,600 2,008 22,680
Enero Febrero Marzo Abril
Teléfonos - Gastos / Mes 1,800 1,800 1,800 1,800
Teléfonos - Pagos /;@xc IVA) 1,800 1,800 1,800 1,800
\’ //FU%\NTE Elaboracién propia de tablas por medio del software INNOVATEUR.
\@\
N @ )
J // \\Anexo N°5. Papeleria y envios.
S a Y
\7PN
Papeleria y Envios / Afio °Q \\2/7 12,000 2,008 12,600
/) Enero Febrero Marzo Abril
Papeleria y Envios - Gastos / Mes Q/l ,000 1,000 1,000 1,000
)
Papeleria y Envios - Pagos (Exc IVA) i\OQO 1,000 1,000 1,000
FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medi <@@re INNOVATEUR.
—//// A
Anexo N° 6. Costo de contabllldade / —
Costos de Contabilidad ("
/| Afio 2,007 21,600 N 2,008 22,680
Enero Febrero Marzo Abril
Costos de Contabilidad - Gastos / Mes 1,800 1,800 1,800 1,800
Costos de Contabilidad - Pagos (Exc IVA) 1,800 1,800 1,800 1,800

FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del

software INNOVATEUR.
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Anexo N ° 7 .Estado de Flujo de Efectivo.

Afio Afio Afio

2007 2008 2009
GENERACION DE EFECTIVO
Efectivo de Ventas 1,085,723 1,194,295 1,313,725
IVA de Ventas 108,572 119,430 131,373
Prestamos de Directores / - - -
Prestamos a Largo Plazo - - -
Inversion en Capital por Acciones - - -
GENERACION DE EFECTIVO POR PERIODQ/ |-/ 1,194,295 1,313,725 1,445,098
SALIDAS DE EFECTIVO
Financiamiento e Inversién
TI / Equipo de Oficina - - -
Planta y Maquinaria - - -
Activos Intangibles [Desarrollo] - - -
Otros Activos Fijos - - -
Compras de Stock 168,000 716,577 788,235
Interés Bancario Pagado / (Recivido) S -750 -153 -3,244
Interés de Prestamos Pagado o U - - -
Pago Sobre Capital de Prestmos N Q - - -
Pago de Prestamos Directivos @ - - -
Gastos Administrativos *//“// D
Oficinas y Rentas 42,000 44,100 46,305
Salarios y Obligaciones 1@65}480 142,254 149,367
Utilidades (agua, luz, etc.) 36,000 37,800 39,690
Teléfonos 21,600 22,680 23,814
Seguros - - -
Papeleria y Envios 12,000 12,600 13,230
Renta de Equipo de Oficina - - -
Costos de Sitio Web - - -
Costos de Contabilidad 21,600 22,680 23,814

Honorarios Legales -
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Viajes y Subsistencia
Gastos de Autos

Gastos Generales

Cargos Bancarios

Otros Servicios

Gastos de Mercadotecnia
Gastos de Investigacién

0

Provisién de Malas Deudas

Costos de Ventas y Distribucion %

IVA
IVA en Compras y Pago de Gastos
IVA de Aduanas y Administracion

%

SALIDA DE EFECTIVO POR PERIODO
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO
EFECTIVO INICIAL

BALANCE DE EFECTIVO

673,148
) 98,875
i //\ 24,289
()~
\\/// \}] 1,246,642
%// YN
o ‘“\\fu -52,347
% ) 60,000
7,653

23,886
89,544
32,093
1,159,182
154,543
7,653

162,196

26,275
97,724
33,649
1,254,734
190,364
162,196

352,560

FUENTE: Elaboracién propia de tablas por e

V72
.

778\
N7\

\\;:,/) \/

\
%) delN /~software INNOVATEUR.
N Q
@ ))
/)
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Anexo N °8.Estado de Pérdidas y Ganancias.

Ao Ao Ao
2007 2008 2009
Ventas % 1,085,723 1,194,295 1,313,725
Costo de Ventas ‘1\"\\: //\\‘ 651,434 716,577 788,235
N
i 7
Ganancia Bruta S ) 434,289 477,718 525,490
\\///,/// 7\\\
Costos Administrativos L\L\\;—// |
Oficinas y Rentas O 42,000 44,100 46,305
Salarios y Obligaciones 135,480 142,254 149,367
Utilidades (agua, luz, etc.) 36,000 37,800 39,690
Teléfonos 21,600 22,680 23,814
Seguros 72\ - - -
Papeleria y Envios \ @ 12,000 12,600 13,230
Renta de Equipo de Oficina - - -
Costos de Sitio Web 0; . - -
Costos de Contabilidad 21,600 22,680 23,814
Honorarios Legales e /‘/// V) - -
Viajes y Subsistencia - o> - -
Gastos de Autos - - -
Gastos Generales - - -
Cargos Bancarios - - -
Otros Servicios - - -
Gastos de Mercadotecnia 14,400 15,120 15,876

Gastos de Investigacién
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0

Provision de Malas Deudas
Costos de Ventas y Distribucion
Depreciacion

Ganancia Operativa (EBIT)
Interés a Pagar

Interés Moratorio (Interés Recibido)
Interés de Prestamo a Pagar

Ganancia (Sin Impuesto X Capital)
Impuesto Corporativo

Ganancia Neta / (Perdida)

283,080
21,714
12,321
117,173
a
“ ‘\@ / /
) - 750
Nl .
\‘§/// (}%
o o Y 117,924
N //‘::\\
ANV
\\\:/@
// — 117,924

297,234

23,886

10,717

145,881

- 153

146,034

146,034

312,096

26,275

8,038

179,082

- 3,244

182,326

182,326

( (/ 8}
FUENTE: Elaboracion propia de tablas por me&iﬁﬁé@mare INNOVATEUR .
@

)

‘\E _ //‘///, %
(( )
\\;:ﬁ
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Anexo N° 9.Hoja de Balanza.

Balance Afio
Inicial 2007
Activos Fijos
T1/ Equipo de Oficina 11,500 8,933
Planta y Maquinaria 40,350 31,342
Activos Intangibles [Desarrollo] % - -
Otros Activos Fijos N\ 3,340 2,594
55,190 42,869
Activos Actuales
Efectivo 60,000 7,653
Deudores Comerciales - -
Stock - -
60,000 7,653
Pasivos Actuales \\@
Acreedores Comerciales y Acumulaciones @ ~ -184,800
IVA Credito (Deuda) 7/‘// \\ 2,208
Otros Creditos “\\;:///////i::%
- (L 182,502
Activos Fijos Actuales 60,000 190,245
Activos Fijos menos Pasivos 115,190 233,114

Acreedores de Largo Plazo

Prestamos a Largo Plazo - -

ARfo
2008

6,699
23,506

1,946

32,151

162,196

162,196

-184,800

-184,800
346,996

379,148

ARfo
2009

5,025
17,630

1,459

24,114

352,560

352,560

-184,800

-184,800
537,360

561,474
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Prestamos de Directores

Otros Creditos a vencer despues de 1 afio

ACTIVOS NETOS

CAPITAL DE ACCIONISTAS

Capital por Accion y Dividendo
Estado de Perdida y Ganancia

115,190

115,190

115,190

233,114
-0

233,114

115,190
117,924

379,148
-0

379,148

115,190
263,958

561,474

561,474

115,190
446,284

()
FUENTE: Elagbra(%ﬁn pf({\p{‘a} de tablas por medio del software INNOVATEUR.

\\\\ i;,//\ =X\
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1,400,000

1,200,000

1,000,000

800,000

G00,000

400,000

200,000

Anexo N° 10. Ventas y Ganancia

VENTAS Y GANANCIA

1 /QTW
=N N | N
@o“’}o . éo@ %\q;»(b ?ﬁl‘\ @6\0 5&‘\0 Q‘ ?pf,f}o .»\\eéo 0@9@ A\@Q é}eéd\ﬁ fﬁ‘é = =
o &

Primeros 12 Weses - Luego Primeros 3 Afios

FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del software INNOVATEUR.
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400,000

250,000

300,000

250,000
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100,000
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Anexo N° 11. Balance de Efectivo

BALANCE DE EFECTIVO

<

%

0 0 o

\Il,lll&l@@-

o N\O {\\0 \\O xD 4\@! ;\Ql
° &F S » S & &
Ly & o & a8

%Q,'Q %O Q\

Primeros 12 Meses - Luego Primeros 3 Afios

v
&

FUENTE: Elaboracion propia de tablas por medio del software INNOVATEUR
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Anexo N° 12.. Lista de Precios

Presentacion

Articulo 1 litro 4 litros 25 litros
Shampoo para autos 15.7 59.6 350
Abrillantador de llantas 28 106 550
desengrasante base solvente 20.00 77.80 461.25
Shampoo para manos 12 44 262.5
Shampoo para manos antiséptico 14.00 52.00 300.00
Shampoo para manos plus dsng 14.10 50.00 282.50
Atomizador econémico 11.5
Atomizador importado industrial 19.5
Bolsa plbasura negra diversas medidas 25.5
Bomba W.C. Mediana 7 q 10
INOX-CLEAN %5 |95 |560
DEGRASS GEL ( 4,5KG Y 20KG) 21 §ﬁs 450
Linea industrial ))

AFLOJIM w@/y 165 966
PIPE-CLEAN :; ‘3\\;/53,1 115 635
SOLV-35 i o 196 1070
CLORO M 225 100
HEGACID-1 > 7 325 102.5
HEGACID-2 K,:y - = 12 56.25 260
MADER-CIEAN ( ACEITE ROJO) =/ 35 160 800
DESOXID (@) 325 | 15755 | 759
HEGAIUM “/‘7:\\\\:3 | 21 101 487.5
LIM FRESH CHANEL ;‘\“\;://" 8 35 160
LM FRESH MANZANA 8 35 160
LIM FRESH LAVANDA Q\j/ 7 8 35 160
LIM FRESH MAR F SCQ 8 35 160
UM FRESH PRIMAVERK:/ 8 35 160
LIM FRESH ROSAS 8 35 160
LIM FRESH BEBE 8 35 160
Pino verde 8 35 160
limpiador de cristales 10 47.5 200
Linea de aromatizantes

HEGAROMA TALCO CHANEL 15 75 325
HEGAROMA MANZANA 15 75 325
HEGAROMA FLORAL 15 75 325




HEGAROMA CHANEI 15 75 325
HEGAROMA PRIMAVERA 15 75 325
HEGAROMA ANIMAL 15 75 325
HEGAROMA ETERNITY 15 75 325
HEGAROMA ROSAS 15 75 325
HEGAROMA LAVANDA 15 75 325
HEGAROMA BEBE 15 75 325
FUENTE: Elaboracién propia
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Hola, somos alumnos de la Universidad de Quintana Roo y queremos introducir una
empresa Comercializadora de Productos de Limpieza y Quimicos. Para poder ofrecer un
muy buen servicio y producto te solicitamos llenes la siguiente encuesta:

1. ¢ Compra materiales de limpieza tales como limpiadora de piso, cloro, escobas, etc.?
Si No
Si tu respuesta es negativa, gracias por tu atencion.

2. ¢ Con qué frecuencia los compra? /;:j
Una vez por semana _____Una vez piqrt(mncena
Dos veces por semana __ Unaw mes

3 veces por semana C|f|que)

Diario %
3. Preferentemente en donde los adquiere: @

Supermercado

Tienda especializada en materiales de lim eza y/{) Quimicos
Representantes de marcas reconocidas,

Otros (especifique) Q/ )

( //
4. ¢Cuanto compra de cada producto? { eiaccuerdo a la frecuencia que lo compra)
(Subraye la presentacion en la que adqufeﬁe: b
//'
Cloro (litro, galon, garrafa de 5 Iltm%rron de 20 litros)
Desengrasante (litro, galon, garrafa d95 litros, Porron de 20 litros)
Limpiador de piso (litro, galon, garF\clfa de 5 litros, Porron de 20 litros)
Limpiador de vidrios (litro, g 'm,\gé(rrafa de 5 litros, Porrén de 20 litros)
Acido muriatico (litro, galé ”’fafa de 5 litros, Porrén de 20 litros)
Papel higiénico jumbo _/~ I o
Papel higiénico tradlcro\r\:tal//
Escobas ))
Jaladores
Mechudos
Mops
Bolsas negras (por kilo, por pieza)
Fibra

5. ¢ Como considera el producto que actualmente consume?
Elevado (vale menos de lo que pag0)

Barato (vale méas de lo que pagd)

Justo (vale lo que pago)

Otro
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6. ¢ Quiénes son sus proveedores?
Nombre:

7. ¢ Cuadl es su forma de pago?
Efectivo
Crédito
Otro (especifique)

8. En caso de realizar su compra a crédito. ¢ Cual es plazo de pago?
Una semana
Quince dias
Un mes
Otro (especifique)

9. Adquiriria el producto si una nueva empresa se lo ofrecieraa: Q
A un precio mas bajo pu )
Con facilidad de pago 7\
Por comodidad de acceso al producto N\
Por su presencia mas adecuada Q‘
Definitivamente no lo adquiriria O /
7

Localidad:
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