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Un proyecto es la búsqueda de una solución inteligente al planteamiento de un problema tendiente a resolver una necesidad humana. 
Existen diversas formas de clasificar los proyectos, pero se pueden clasificar como: proyectos sociales son aquellos que proporcionan a la comunidad un bienestar social sin fines de lucro. Y proyectos económicos son aquellos que buscan tener máxima rentabilidad por producir un bien o servicio a la colectividad.

La evaluación de un proyecto cualquiera que este sea, tiene por objeto conocer su rentabilidad económica y social, de tal manera que asegure resolver una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable.

La formulación de un proyecto debe tener como contenido lo siguiente: páginas preliminares donde se realiza una introducción, un antecedente, los objetivos y limitaciones del proyecto. Luego de esta presentación formal, el contenido del proyecto se desarrolla en cuatro fases o capítulos conformado por un estudio de mercado, un estudio técnico, un estudio económico y la evaluación económica. Si el proyecto es social solamente se desarrolla las tres primeras fases, es decir, no se realiza evaluación económica. Y si el proyecto es económico se deben realizar las cuatro fases. En cada una de estas fases se debe realizar una conclusión del análisis de cada fase.

A continuación se describe los aspectos que se deben considerar en cada fase:  
Estudio del Mercado 

El estudio del mercado  trata de determinar el espacio que ocupa un bien o un servicio en un mercado específico. Para ello es necesario conocer el concepto de mercado.
Mercado: Se entiende por mercado el área en que confluyen las fuerzas de oferta y demanda para realizar las transacciones de bienes y servicios a precios determinados.

El estudio de mercado busca probar que existe un número suficiente de consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones, presentan una demanda que justifican la inversión en un programa de producción de un bien durante cierto período de tiempo. 

Consta básicamente de la determinación y cuantificación de la demanda y la oferta, el análisis de los precios y el estudio de la comercialización y cuyo objetivo general es la verificación de la posibilidad real del producto o servicio en un mercado determinado.

Al final del estudio, el investigador podrá “palpar” o “sentir” el riesgo que se corre y la posibilidad de éxito que habrá con la venta de un nuevo artículo o con la existencia de un nuevo competidor en el mercado. También es  útil para prever una política adecuada de precios, estudiar la mejor forma de comercializar el producto y contestar si ¿existe un mercado viable para el producto que se pretenda elaborar?

Objetivos del Estudio de Mercado

Se entiende por objetivos de estudio del mercado los siguientes:

· Ratificar la existencia de una necesidad insatisfecha en el mercado, o la posibilidad de brindar un mejor servicio que el que ofrecen los productos existentes en el mercado.

· Determinar la cantidad de bienes y servicios provenientes de una nueva unidad de producción que la comunidad estaría dispuesta a adquirir a determinados precios.

· Conocer cuáles son los medios que se emplean para hacer llegar los productos y servicios a los usuarios.

· Como último objetivo, tal vez el  más importante, pero por desgracia intangible, el estudio de mercado se propone dar una idea al inversionista de riesgo que  su producto corre de ser o no aceptado en el mercado. Una demanda insatisfecha clara y grande, no significa que  puede penetrarse con facilidad en ese mercado, ya que este puede estar en manos de un monopolio u oligopolio. Un mercado aparentemente saturado, indicara que no se podrá vender una cantidad adicional a la que normalmente se consume.

Estructura del análisis

Para el análisis de mercado se reconocen cuatro variables fundamentales:
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La investigación que se realice debe proporcionar la información que sirva de apoyo para la toma de decisiones, y en este tipo de estudios la decisión final estará encaminada a determinar si las condiciones de mercado no son un obstáculo para llevar a cabo el proyecto.

La investigación que se realice debe tener las siguientes características:

a) La recopilación de los datos debe ser en forma sistemática.

b) El método de recolección debe ser objetivo y no tendencioso.

c) Los datos recopilados siempre deben ser de información útil.

d) El objetivo de la investigación siempre debe tener como objetivo final servir como base para tomar decisiones.

La investigación de mercado tiene una aplicación muy amplia, como en las investigaciones sobre publicidad, ventas, precios, diseño y aceptación de envases, segmentación y potencialidad del mercado, etc. Sin embargo, en los estudios de mercado para un proyecto nuevo, muchos de ellos no son aplicables, ya que el producto aun no existe. A cambio de eso, las investigaciones se realizaran sobre productos similares ya existentes, para tomarlos como  referencia en las siguientes decisiones  aplicables a la evolución del nuevo producto:

a) Cuál es el medio publicitario más usado en productos similares al que se propone lanzar al mercado.

b) Cuáles son las características promedio en precio y calidad.

c) Qué tipo de envase es preferido por el consumidor.

d) Que problemas actuales tienen tanto el intermedio como el consumidor con los proveedores de artículos similares y que características le pedirían a un nuevo productor.

Podría tenerse mucha más información acerca de la situación real del mercado en el cual se pretende introducir un producto. Estos estudios proporcionan información veraz y directa acerca de lo que se debe hacer en el nuevo proyecto  a fin de tener el máximo de probabilidades de éxito cuando  el nuevo producto salga a la venta.

Pasos que deben seguirse en la investigación

Quien decida realizar una investigación de mercado, deberá seguir estos pasos:

a) Definición del problema. Tal vez es la tarea más difícil, ya que se debe tener un conocimiento complejo del problema. Si no es así, el planteamiento de solución será incorrecto. Debe tomarse en cuenta que siempre existe mas de una alternativa de solución y cada alternativa produce una consecuencia especifica, por lo que el investigador debe decidir el curso de acción y medir sus posibles consecuencias.

b) Necesidades y fuentes de información. Existen dos tipos de fuentes de investigación: las fuentes primarias, que consisten básicamente en investigación de campo por medio de estas, y las fuentes secundarias, que se integran en toda información escrita existente sobre el tema, ya sea en estadísticas gubernamentales (fuentes secundarias ajenas al a empresa) y estadísticas de la propia empresa (fuentes secundarias de  la propia empresa). El investigador debe saber exactamente cuál es la información que existe, y con esa  base decidir donde realizara la investigación.

c) Procesamiento y análisis de datos. Una vez que se tiene toda la información necesaria proveniente de las fuentes de información de cualquier tipo, se procede a su procesamiento y análisis. Hay que recordar que los datos recopilados se deben convertir en información útil que sirva como base en la toma de decisiones, por lo que un adecuado procesamiento de datos debe ser vital para cumplir ese objetivo.

d) Informe. Ya que se ha procesado la información adecuadamente, solo faltara rendir al investigador  rendir su informe, el cual deberá ser  veraz, oportuno y no tendencioso.

Definición del Producto

En esta parte debe hacerse una descripción exacta del producto o de los productos que se pretenda elaborar. Eso debe ir acompañado de las normas de calidad que edita la secretaría de Estado o Ministerio correspondiente, o referirse a las normas ISO 9000 en caso de que existan para ese producto en particular.

En caso de tratarse de una pieza mecánica, un mueble o una herramienta, por ejemplo, el producto deberá acompañarse de un dibujo a escala que muestre todas las partes que la componen y la norma de calidad en lo que se refiere a resistencia de materiales, tolerancias a distancias, etc. En el caso de productos alimenticios se editaran las normas de calidad emitidas por la Secretaria de Salud o Ministerio correspondiente en materia de composición porcentual de ingredientes y aspectos microbiológicos. En el caso de productos químicos, se anotara la formula porcentual de composición y las pruebas fisicoquímicas a las que deberá ser sometido el  producto para ser aceptado.

Naturaleza y usos del producto

Los productos deben clasificarse desde diferentes puntos de vista, a continuación se da una serie de clasificaciones, todas ellas arbitrarias. Como estas, pueden existir otras clasificaciones, cuyos objetivos es tipificar un producto bajo cierto criterio.

Por su vida de almacén, pueden clasificarse como duraderos (no perecederos), como son los aparatos eléctricos, herramientas, muebles y otros, o como no duraderos (perecederos), como son principalmente alimentos, refrescos y envasados.

Los productos de consumo, ya sea intermedio o final, también pueden clasificarse como:

a) De conveniencia, los que a su vez se dividen en básicos, como los alimentos, cuya compra se planea y de conveniencia por impulso, cuya compra no necesariamente se plantea, como ocurre con las ofertas, los artículos novedosos, etc.

b) Productos que se adquieren por la comparación, que se subdividen en homogéneos (como vinos, latas, aceites lubricantes) y heterogéneos (como muebles, autos, casas) donde interesan mas el estilo y la presentación que el precio.

c) Productos que se adquieren por especialidad, como el servicio médico                                                                                       el servicio relacionado con los automóviles, con los cuales ocurre que cuando el consumidor encuentra lo que satisface, siempre regresa al mismo sitio.

d) Productos no buscados, (cementerios, abogados, hospitales, etc.) que son productos con los cuales nunca se quiere tener relación, pero cuando se necesitan y se encuentra uno que es satisfactorio, la próxima vez se acude al mismo sitio.

También se pueden clasificar los productos en una forma general  como bienes de consumo intermedio (industrial) y bienes de consumo final.

Con esto el investigador procederá a clasificar al producto según su naturaleza y su uso específico.

Análisis de la demanda

Por definición la demanda es la cantidad de bienes o servicios que el mercado requiere para satisfacer sus necesidades a un determinado precio.

Para el cálculo de la demanda se puede emplear la siguiente formula:

Demanda = CNA = Producción nacional + Importaciones – Exportaciones

                                        

CNA = consumo nacional permanente

Cuando existe la información estadística resulta fácil conocer cual es el monto y el comportamiento histórico de la demanda, quedando la investigación de campo como un recurso de formación de criterios en relación a los factores cualitativos de la demanda, es decir, conocer mas a fondo los gustos y preferencias del consumidor, mas esto no ocurre en la mayoría de los casos, quedando la investigación de campo como el único medio para la obtención de datos y cuantificación de la demanda.

Existen varios tipos de demanda que pueden clasificarse de la siguiente manera:

En relación a la oportunidad:

· Demanda insatisfecha: cuando el producto no alcanza a cubrir los requerimientos del mercado.

· Demanda satisfecha: cuando el producto es exactamente lo que se requiere, aquí se encuentra la demanda satisfecha saturada que es cuando el producto se usa plenamente y no existe la posibilidad de aumentar su producción (situación ideal). Y la demanda satisfecha no saturada que es cuando puede aumentarse la producción y eficiencia del producto.

En relación a la necesidad:

· Demanda de bienes sociales y nacionalmente necesarios: bienes de primera necesidad, es decir, alimentación, vestimenta, vivienda, entre otros.

· Demanda de bienes no necesarios o de gusto: lo referente a los bienes de consumo suntuario.

En relación a la temporalidad:

· Demanda continua: permanece estable por largos periodos de tiempo.

· Demanda cíclica o estacional: aquella relacionada con los periodos del año, ejemplo navidad.

En relación a su destino:

· Demanda de bienes finales: aquellos bienes adquiridos directamente por el consumidor para su uso.

· Demanda de bienes intermedios o industriales: los bienes que aun requieren ser procesados para convertirse en bienes de consumo final.

Al analizar la demanda se debe de tomar en cuenta un panorama a futuro, para poder tener una proyección de esta en el tiempo, esta proyección no es mas que un estimado con el cual nos ayudaremos para planear las diferentes estrategias para el buen rendimiento de nuestro proyecto.

Ente los métodos para la proyección de la demanda, uno de los más utilizados es:

Método de las Medias Móviles: Las medias móviles son el indicador más empleado en el análisis chartista. Se trata de un promedio aritmético que "suaviza" la curva de precios y se convierte en una línea o curva de la tendencia, permitiendo analizar su inicio y su final. No proporciona cambios de tendencia pero si los puede confirmar.

Se dividen en:

Media móvil simple: Es una media simple pero que tiene la particularidad de que cada día que pasa, se elimina el primer día de la serie en el calculo y se añade el ultimo día. A efectos del análisis presenta la crítica de que solamente tiene en cuenta el periodo sobre el que se calcula, y concede la misma importancia al primer día de la serie que al último.
Media móvil ponderada: Corrige la segunda crítica anterior, ya que se da importancia a los precios más recientes, de tal forma que los últimos precios tienen más influencia que los primeros.
Media móvil exponencial: Sirve para eliminar la primera critica, ya que incluye todos los datos históricos, aplicándoles una ponderación de tipo exponencial (la media exponencial del primer día es el cierre de dicho día).
Un hecho importante es que la media móvil modifique su curvatura, y que si el periodo que se esta analizando es demasiado corto, pueden producirse señales "falsas" (que se pueden evitar utilizando "filtros"), y si el periodo que se analiza es demasiado largo las señales de compra o de venta se producirán demasiado tarde.

Otra utilidad de las medias móviles es que pueden representar soportes y resistencias en el gráfico, teniendo en cuenta que cuanto mayor sea el número de contactos, más optimizada será dicha media móvil.

Para evitar los problemas comentados anteriormente, lo recomendable es usar la combinación de medias móviles, es decir, una media móvil larga para seguir la tendencia del mercado a largo plazo, y otra media móvil corta para detectar movimientos a corto plazo.

Recopilación de información de fuentes secundarias
Se denomina fuente secundaria a aquella que reúne la información escrita que existe sobre el tema. Presenta las siguientes ventajas.

· Puede solucionar el problema sin necesidad de que se obtenga información de fuentes primarias.

· Presenta bajos costos de búsqueda, en relación con las fuentes primarias.

· Aunque no resuelvan el problema pueden ayudar a formular una hipótesis sobre la solución.
Existen dos tipos de información de fuente secundaria.

a) Ajenas a la empresa: como las estadísticas de las cámaras sectoriales, del gobierno, las revistas especializadas, entre otros.

b)  Provenientes de la empresa: toda la información que se recibe a diario por el solo funcionamiento de la empresa, como las facturas en ventas. Esta información puede no solo ser útil, sino la única disponible para el uso.

Recopilación de información de fuentes primarias.

Están constituidas por el propio usuario o consumidor del producto, de manera que para obtener información de el es necesario entrar en contacto directo.

Se realiza mediante las siguientes formas:

· Observar directamente la conducta del usuario.

· Método de experimentación.

· Acercamiento y conversación directa con el usuario.

Procedimiento de muestreo y determinación del tamaño de la muestra.

Existen dos tipos generales de muestreo, el probabilístico y el no probabilístico, en el primero cada uno de los elementos de la muestra tiene la probabilidad de ser muestreado y en el no probabilístico, la probabilidad de ser muestreado no es igual para todos los elementos del espacio muestral.

Medición e interpretación.

Luego que se ha recopilado la información lo siguiente es medir los resultados. Esto consiste en representar mediante símbolos las propiedades de personas, objetos, eventos o estados.

Oferta del producto
Estudia las cantidades que suministran los productores del bien que se va a ofrecer en el mercado. Analiza  las condiciones de producción de las empresas productoras más importantes. Se referirá a la situación actual y futura, y deberá proporcionar las bases para prever las posibilidades del proyecto en las condiciones de competencia existentes. 

1. Situación actual. Presente y analice datos estadísticos suficientes para caracterizar la evolución de la oferta. Para ello siga el siguiente esquema: 

a) Series estadísticas de producción e importación 

b) Cuantifique el volumen del producto ofrecido actualmente en el mercado.

c) Haga un inventario crítico de los principales oferentes, señalando las condiciones en que realizan la producción las principales empresas del ramo.

Debe señalar los siguientes aspectos.

· · Volumen producido

· ·  Participación en el mercado

· · Capacidad instalada y utilizada

· · Capacidad técnica y administrativa

· · Localización con respecto al área de consumo

· · Precios, estructura de costos

· · Calidad y presentación del producto

· · Sistemas de Comercialización, crédito, red de distribución.

· · Publicidad, asistencia al cliente

· · Regímenes especiales de protección 

2. Análisis del régimen de mercado. Presente información suficiente que permita conocer, si la estructura del mercado del producto, es de competencia perfecta, imperfecta y sus diversos matices. 

3. Situación futura, la evolución previsible de la oferta, formulando hipótesis sobre los factores que influirán sobre la participación del producto en la oferta futura. Se deben destacar: 

a) Las posibilidades de incremento en el grado de utilización de la capacidad ociosa de los productores actuales.

a) Existencia de planes y proyectos de ampliación de la capacidad instalada por parte de los productores actuales.

b) Proyecte la oferta ajustada con los factores anteriores, y obtendrá la oferta futura del bien.

Análisis de los precios:
Se refiere a la cantidad de dinero que los productores están dispuestos a vender y los consumidores a comprar determinado bien o servicio, cuando la oferta y la demanda están en equilibrio.

Los precios de un bien o servicio se pueden tipificar como sigue:

a) Internacional.

b) Regional externo.

c) Regional interno.

d) Local.

e) Nacional.

Para calcular el precio básicamente se deben de tomar en cuenta dos aspectos; el primero es la calidad del producto, esto es, si es buena o mala; y el tipo de establecimiento, es decir si es mayorista, detallista, etc.

Es muy importante prever cual será el precio al que el producto se venderá al primer intermediario, ya que lógicamente este será el precio sobre el cual se calculen los ingresos.

Una vez mas es importante realizar la proyección del precio, pero en este caso no se utilizan las técnicas o métodos estadísticos, sino que se calculan los diferentes precios de acuerdo a estimaciones de la inflación esperada para determinado periodo y así se van variando los precios del bien o del servicio.

Comercialización del producto
Se refiere a la acción que permite que un producto llegue hasta el consumidor. Es una actividad que permite al productor hacer llegar un bien o un servicio al consumidor con los beneficios de tiempo y lugar.  

Estudio de Prefactibilidad.

Es una etapa de suma importancia dentro de la evaluación del proyecto de la cual depende el éxito o fracaso de la inversión, ya que si los bienes y servicios no llegan a tiempo y de manera adecuada, la empresa se irá a la quiebra. 

La comercialización debe colocar al producto en el lugar y tiempo adecuado para dar al consumidor la satisfacción que espera con la compra. 

Intermediarios.

Entran en juego dentro de la comercialización del producto, ya que normalmente las empresas no están en capacidad para llevar todos sus productos directamente al consumidor. 


Los intermediarios (empresas o negocios propiedad de terceros), se encargan de transferir el producto de la empresa productora al consumidor final. Estos se dividen en: 

· Comerciantes: estos adquieren el titulo de propiedad de la mercancía, es decir, lo adquieren para luego revenderlos. 

· Agentes: estos solo sirven de contacto entre el productor y el vendedor. 

Los intermediarios existentes entre el productor y el consumidor, siempre reciben ganancias entre 20% y 30% las cuales se cargan al precio que paga el consumidor final para obtener el producto. 

Ventajas que presentan los Intermediarios para la Sociedad.

· Asignan a los productos el sitio y el momento oportuno para ser consumidos adecuadamente. 

· Poseen gran diversidad y volúmenes de productos, los cuales distribuyen haciéndolos llegar a lugares lejanos. 

· Conocen los gustos del consumidor, por lo que pueden pedir al productor que elabore los tipos y cantidad de artículos que saben se van a vender. 

· Son los que verdaderamente sostienen a los productores ya que compran grandes cantidades de productos, lo que no podría hacer la empresa si vendiera directamente al consumidor. 

· Asumen todos los costos y riesgos de transportación acercando el mercado a cualquier tipo de consumidor. 

Canales de Distribución.

Se refiere a la ruta que se le asigna al producto para que pase del productor al consumidor final. Se debe recordar que es en este punto donde actúan los intermediarios y que por cada intermediario presente en dicha ruta, existe un pago a transacción, es decir, la comisión que ganan estos por lo que siempre se debe tratar de elegir en canal mas ventajoso desde todos los puntos de vista de manera que el precio del producto llegue a las manos del consumidor final a un precio accesible. 

Canales para Productos de Consumo Popular.

· Productores – Consumidores: es la vía mas corta, simple y directa. Se utiliza cuando el consumidor acude directamente a la fábrica a comprar los productos. 
·  Productores – Minoristas – Consumidores: en este entran en juego los minoristas como intermediarios entre el productor y el consumidor final. 
· Productores – Mayoristas – Minoristas – Consumidores: el mayorista entra como auxiliar al comercializar productos mas especializados. 
· Productores – Agentes – Mayoristas – Minoristas – Consumidores: es el canal mas indirecto pero la mejor forma que tienen los productores para colocar sus productos a grandes distancias. 
Canales para Productos Industriales.

· Productor – Usuario Industrial: es cuando el fabricante considera que la venta requiere la atención personal 
· Productor – Distribuidor Industrial – Usuario Industrial: el distribuidor es el equivalente al mayorista, la fuerza de ventas de este canal reside en que el productor tenga contacto con muchos distribuidores. 
· Productor – Agente – Distribuidor Industrial – Usuario Industrial: se usa pera realizar ventas en lugares muy lejanos. 
Selección del canal de Distribución. 

Para selección el canal de distribución mas adecuado para nuestro producto es necesario tomar en cuenta la cobertura de mercado que se pretende; el costo que se le ira incrementando al producto, debido a que cada nivel de intermediario le aumenta el precio al producto; y el costo que tendremos de elegir uno u otro canal.

En resumen para elegir un canal de distribución se debe de tomar en cuenta el costo–beneficio.

Caso de Estudio de Mercado

En Venezuela, en los últimos años, ha ocurrido una transformación en el sector de telecomunicaciones y se ha convertido en uno de los ejes fundamentales para el crecimiento económico del país, por ello, se ha impulsado el promover nuevas inversiones que contribuyan a la diversidad, calidad, expansión y desarrollo de servicios de telecomunicaciones. Cada día se intensifican este tipo de negocios particulares y tipo franquicias. Conocido el segundo como un sistema de franquicias otorgadas generalmente por compañías de telefonía; las cuales se crean a través de alianzas estratégicas entre la compañía y un empresario privado. Con esta relación, dichas empresas ponen  a disposición del inversionista su marca, experiencia, know how y asesoría técnica para la explotación conjunta del negocio de servicios de comunicación. Prueba de esto es el sistema de franquicias tipo Centros de Telecomunicaciones que otorgan la Compañía Anónima Nacional de Telefonía Venezolana (CANTV) y MOVISTAR. 

1. Planificación del Mercado.

1.1.- Misión.

Instalar un Centro de Telecomunicaciones (tipo franquicia), que permite la prestación de más y mejores servicios, cuyo personal, altamente capacitado, utiliza los mas modernos recursos tecnológicos y los mejores insumos, asegurando de tal forma el acceso universal a la información y la consolidación de una verdadera sociedad del conocimiento.
1.2.- Localización e instalación.

La localización óptima del proyecto es la selección del mejor lugar de emplazamiento del proyecto tomando en cuenta factores cuantitativos (costos de transporte, etc) y cualitativos (apoyos fiscales, actitud de la comunidad, otros).


Entre las alternativas de localización de la empresa se encuentran: En la Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar de la Ciudad de Maracaibo del estado Zulia. Esta alternativa  se seleccionó porque en ellas se satisfacen los requerimientos de electricidad, viabilidad, excelente provisión de servicios básicos, mano de obra de bajo costo e impuestos municipales aceptables.
1.3.- Productos y Servicios.

Los Centros de Telecomunicaciones ofrecen servicios principales y secundarios, entre los principales se encuentran:

1.4.- Servicios principales.

· Llamadas: locales, larga distancia nacional, a celulares y larga distancia internacional. 
· Acceso a Internet en cómodos espacios. 
· Punto de Venta de telefonía celular y tarjetas prepago.
· Zoom/MRW para servicio de encomienda.
· Recepción y envío de fax. 
· Servicio de fotocopia. 
 1.5.- Servicios complementarios.

Los servicios complementarios son aquellos que se integran a los Centros de Comunicaciones dependiendo del tamaño del local y del plan de negocios del socio. Estos servicios permiten ampliar la oferta a los usuarios, entre ellos se encuentran:

· Venta de artículos básicos de oficinas. 
· Venta de equipos telefónicos y/o computadoras. 
· Periódicos y revistas.
· Receptoria de avisos. 
· Máquinas expendedoras de refrescos, café, etc. 
· Entre otros servicios acordes a la actividad de telecomunicaciones
 1.6.- Objetivos General.

· Conocer las condiciones de la demanda de servicios asociados a las telecomunicaciones y otros; si hay una satisfacción o no de la misma.
1.7.- Objetivos específicos.

· Necesidad de seleccionar la alternativa que mejor satisfaga la demanda, en base a la existencia de alternativas conocidas y estandarizadas que ofrecen los servicios.

· Disminuir el volumen de centros ilícitos que han surgido el los últimos meses, satisfaciendo la demanda a través de centros bien establecidos.

· Satisfacer la demanda creciente en el uso e dichos servicios. 

1.8.- Propósitos del plan.

Actualmente existen más de 800 Centros de Comunicaciones en todo el país de acuerdo a información suministrada por CANTV, por tal motivo se decide  hacer una investigación para medir el grado de aceptación de estos centros y la satisfacción por parte del público, logrando así:

· Conocer las condiciones de la demanda de servicios asociados a las telecomunicaciones y otros; si hay una satisfacción o no de la misma.

Los motivos que conducen  a la realización de este estudio de mercado son los siguientes:

· Necesidad de seleccionar la alternativa que mejor satisfaga la demanda, en base a la existencia de alternativas conocidas y estandarizadas que ofrecen los servicios.

· Disminuir el volumen de centros ilícitos que han surgido el los últimos meses, satisfaciendo la demanda a través de centros bien establecidos.

· Satisfacer la demanda creciente en el uso e dichos servicios. 

2.- Análisis de la Demanda:

2.1.- Mercado Potencial de Consumo.

El mercado potencial de telecomunicaciones y otros servicios, esta determinado por los siguientes:

· Vecinos y Público General de las comunidades adyacentes con necesidades del servicio de telefonía pública en un ambiente seguro y privado. 
· Profesionales que requieren tener un espacio que les ofrezca los beneficios de una oficina de trabajo (telefonía, Internet, fax, fotocopias, entre otros). 
· Estudiantes, para alcanzar conocimientos accediendo a la web o para realizar sus trabajos escolares en ambiente Office. 
· Trabajadores de la economía informal, quienes podrán comunicarse para generar negocios vía web o telefónica. 
· Turistas y extranjeros que deseen comunicarse con su país de origen. 
· Niños y jóvenes interesados en acceder a los últimos juegos que se ofrecen en el mercado. 
En la Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar de la ciudad de Maracaibo del estado Zulia no existe ningún Centro de Telecomunicaciones tipo franquicia, es por ello que se planteo hacer una investigación de mercado para medir el grado de aceptación de estos centros en el sector antes mencionado; ya que se cuenta con el local comercial y el dinero necesario para su desarrollo.

2.2.- Fuentes de Información: Para la obtención de los datos que constituyen las bases para el estudio de mercado se utilizó como herramienta, en primer lugar, una encuesta dirigida tanto  a los usuarios como  a los encargados de dichos centros. Adicionalmente se realizaron investigaciones en Internet y a través de lectura de documentos que revelaban índices y datos que nos permitirían entender el éxito o no de dicho negocio en el sector seleccionado.
2.3.- Resultados de la Encuesta: Según datos obtenidos a partir de la investigación en Internet y centrales de atención al cliente, actualmente existen más de 800 Centros de Comunicaciones tipo franquicia y un número no conocido entre particulares e ilícitos, ubicados en más de 70 ciudades a lo largo de todo el país, y se espera que estos se sigan incrementando, ya que se han duplicado las solicitudes para obtener este tipo de franquicias en los últimos años.
La encuesta fue aplicada en la ciudad de Maracaibo, en Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar a 375 personas transeúntes de la zona y a 10 encargados de centros de telecomunicaciones ubicados en los principales centros comerciales de la ciudad. 

Entre los resultados que arrojó esta investigación se encuentran los siguientes:

· Los usuarios tienen a CANTV, MOVISTAR y MOVILNET como las marcas principales de sus proveedores de servicios y equipamiento de telecomunicaciones. 
· De los datos obtenidos a través del instrumento aplicado se pudo conocer que en la Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar el 83% de los encuestados visitan los Centros de Comunicaciones MOVISTAR y CANTV de zonas cercanas, los cuales en su mayoría se sienten satisfechos con la atención y variedad de servicios que allí se ofrecen. 
· Los Centros de Telecomunicaciones MOVISTAR han tenido una gran aceptación y son los más solicitados por parte de los habitantes del antes mencionado sector con un 64% de la demanda en comparación con un 13% de demanda de un Centro de Comunicaciones de CANTV/MOVILNET.

· El servicio de llamadas presentan la mayor demanda de uso entre los usuarios con un 55%. 
· En general, los usuarios tienden a darle mucha importancia a las tarifas, sin embargo muestran niveles de insatisfacción con este satisfactor de los servicios de telecomunicaciones, sin distingos de estratos socioeconómicos. 
· La relación calidad-precio sigue siendo determinante para el usuario al momento de decidirse a utilizar un centro. No obstante, el costo del servicio llega a imponerse por encima de otros factores importantes para su satisfacción, como la atención al cliente y el servicio técnico. 
· El público está realmente inconforme con los servicios que se ofrecen de forma ilícita, ya que, en muchos de los casos el minuto de llamada telefónica resulta sumamente costoso y existe mucha inseguridad en las calles. 
El público en general comenta que en Venezuela el valor de las tarifas telefónicas se incrementa cada día más, por tal motivo muchos se abstienen de realizar llamadas a través de teléfonos residenciales o muchas veces prefieren no contar con este servicio, esto se debe a que al realizar las llamadas telefónicas, no se sabe cual será la cantidad de dinero a cancelar por dicha llamada sino a fin de mes cuando consulte de manera gratuita su saldo deudor o simplemente esperar a que le llegue el recibo de pago. También es importante destacar que para utilizar otro sistema de comunicación como la telefonía pública resulta ser un problema, ya que por el hecho de ser público no cuenta con la privacidad necesaria para realizar una llamada, además de que el valor mínimo de una tarjeta telefónica es muy alto y muchas personas no cuentan con cierta cantidad de dinero al momento de realizar una llamada telefónica, ya sea de emergencia o simplemente personal.
2.4.- Resultados de la investigación en Internet, llamadas a centrales de atención al cliente y documentos investigados:

a) En cuanto al servicio: resulta evidente que las industrias de la sociedad de las telecomunicaciones se han convertido en uno de los sectores más importantes y de más rápido crecimiento en la economía mundial. Están creando nuevos empleos, recientes desafíos gerenciales para la organización de los procesos productivos  e impulsando el crecimiento económico y mejorando la competitividad de los países y, de manera más general aún, están ejerciendo un fuerte impacto en las expresiones culturales y los patrones de interacción social. 
Los Centros ofrece una gran variedad de servicios al usuario, entre los cuales se puede destacar el poder realizar todo tipo de llamadas telefónicas por un precio accesible, además de ofrecerle al usuario privacidad al momento de realizar sus llamadas. Otro aspecto muy importante es que el teléfono por medio del cual se comunicará el usuario le permite observar a través de una pantalla la cantidad de dinero que ha consumido, es decir, el monto que debe cancelar en caja al salir de la cabina telefónica y adicionalmente, logran tener acceso a otros servicios en el mismo lugar. 

MOVILNET y CANTV se unieron para formar un frente único ofreciendo a sus clientes soluciones integrales a sus necesidades de telecomunicaciones sean estas comunicaciones inalámbricas, fijas, transmisiones de datos, Internet, entre otros. Además de lograr la democratización del acceso a las telecomunicaciones por desarrollar la primera franquicia de telecomunicaciones en Venezuela, contar con la red de Internet pública mas grande del país y un 100% de reconocimiento a nivel nacional.

Sin embargo, MOVISTAR por estar incursionando en el mercado todos sus servicios son mas económicos, las tarifas tanto nacionales  como internacionales son de menor costo que la de los demás operadores, debido a que ésta  tiene alianza con trasnacionales de telecomunicaciones como Bellsouth, (Bellsouth  Estados Unidos, Bellsouth Chile, Bellsouth Colombia, Bellsouth Argentina, entre otros). Cuenta con un servicio de soporte técnico más eficiente, ya que el tiempo de respuesta es mas corto. Ofrece una variedad en cuanto a centro de conexión se refiere, ya que además de ubicarlos en un local fijo, existen los centros modulares (móviles o fijo) y así brinda al inversionista la posibilidad de escoger el de su preferencia. Caso contrario con CANTV, ya que este solo ofrece la posibilidad de ubicarlos en un local
 Digitel/Infonet tiene limitaciones, en cuanto a cobertura, ya que no abarca todo el mercado nacional, sino a pocos estados, lo cual es una limitante muy importante porque los usuarios necesitan comunicarse hacia todo el territorio nacional.
b) En cuanto a la zona: Tomando en cuenta la diferencia entre natalidad y mortalidad, esto origina el crecimiento vegetativo de la población, en Venezuela y el estado Zulia el crecimiento de la población es siempre con saldo positivo, debido a que cada año se presenta un descenso en la tasa de mortalidad, esto tiene su causa en varios factores como son, el mejoramiento de las condiciones médico-sanitarias del país, una buena aplicación de los servicios, la progresiva eliminación de enfermedades epidémicas y la relativa elevación de los niveles de vida, además de presentarse un nivel constante en el índice de natalidad y un crecimiento en las migraciones extranjeras. En cuanto a las cifras que nos ofrecen el crecimiento natural de la población Zulia es de 22,43 habitantes por cada mil, es decir, un crecimiento progresivo de la población en la región.
Adicionalmente, por ser el estado Zulia un estado de producción petrolera, las inversiones tanto de capital nacional como extranjero se mantienen en un notorio y constante crecimiento, además de ser una zona muy visitada en los últimos meses por turistas del país y del extranjero por encontrarse en una recuperación profunda del potencial turístico de la misma.
 En el estado Zulia existen numerosas franquicias de diferentes compañías, sin embargo en Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar no se ha desarrollado ningún proyecto al respecto a pesar del desarrollo de centros comerciales en diferentes sitios estratégicos con espacios apropiados para este tipo de negocios. 
3.- Productos y Servicios

Los Centros de telecomunicaciones ofrecen servicios principales y secundarios, entre los principales se encuentran:

Servicios principales

Llamadas: locales, larga distancia nacional, a celulares y larga distancia internacional. 
· Acceso a Internet en cómodos espacios. 
· Punto de Venta de telefonía celular y tarjetas prepago.
· Zoom/MRW para servicio de encomienda. 
· Recepción y envío de fax. 
· Servicio de fotocopia. 
Servicios complementarios

Los servicios complementarios son aquellos que se integran a los Centros de Comunicaciones dependiendo del tamaño del local y del plan de negocios del socio. Estos servicios permiten ampliar la oferta a los usuarios, entre ellos se encuentran:

· Venta de artículos básicos de oficinas. 

· Venta de equipos telefónicos y/o computadoras. 
· Periódicos y revistas. 
· Receptoria de avisos. 
· Máquinas expendedoras de refrescos, café, etc. 
· Entre otros servicios acordes a la actividad de telecomunicaciones. 
4. Proyección de la Demanda:

Las telecomunicaciones se mantienen en constante crecimiento porque son un elemento fundamental para la economía del país y tienen un impacto directo sobre la reducción y optimización de los costos de productividad de las empresas.
De acuerdo al Estudio de Mercado se tiene que en las zonas cercanas existe una población de 247.669 propensos a utilizar el Centro de Comunicaciones ubicado en el Centro Comercial Mar. De esta población y extrapolando se puede inferir que 91.637 personas podrían utilizar el Centro de Comunicaciones de 1 a 3 veces a la semana (37% de la muestra). También tenemos que 54.487 personas lo utilizarían de 4 a 6 veces a la semana y unas 32.196 lo podrían utilizar hasta 9 veces a la semana.

Si se toma el peor caso posible se tiene que si solo acuden de este universo las 91.637 personas a demandar el servicio de 1 a 3 veces por semana, y existirá una rata de asistencia de 18.337 usuarios por día, 1.577 personas por hora y 25,46 personas por segundo. Esto por supuesto que sería en un caso ideal y permite mostrar que de cumplirse esta proyección el Centro de Comunicaciones estaría ocupado en un 100% de su jornada de funcionamiento y colapsando el servicio, por lo que establecer como premisa de ocupación de un 50% no está alejada de la realidad.

Se debe resaltar también que por los momentos, la única competencia que potencial que tendría el Centro de Telecomunicaciones sería los vendedores ambulantes que alquilan los teléfonos celulares y los teléfonos públicos. De acuerdo a la encuesta,  el mercado mínimo a ser captado será un  64% de la población que utiliza un Centro de Telecomunicaciones, es decir, 129.521 potenciales usuarios. Adicionalmente a esto y de acuerdo a las encuestas, un 13% de esta población utiliza Centro de Telecomunicaciones de CANTV/MOVILNET, estos serían 26.726 usuarios. Estos últimos deben trasladarse a otros sitios a efectuar las llamadas, por lo que agregaran a sus costos, el transporte, por lo que podemos inferir que un porcentaje de estos usuarios podrían utilizar nuestro Centro de Telecomunicaciones por la cercanía a sus hogares.
5.- Análisis de la oferta

En Venezuela solo la mitad de las familias disfrutan del servicio telefónico en sus hogares; solo una de cada diez posee computadora, y solo una minoría es hoy usuaria de Internet. Menos de la mitad de las familias posee alguna cuenta bancaria y más de la tercera parte de los hogares no recibe regularmente servicio de correo. Más de la mitad de la población desarrolla su trabajo en la economía informal" (Dossier de presentación del CDC CANTV).
Para junio de 2008 había 422 mil 598 usuarios de Internet en todo el país, concentrados principalmente en Caracas (255 mil 996). La segunda ciudad en importancia es Maracaibo, con 24 mil 974 usuarios, seguida por Valencia con 22 mil 893 (Fuente: CONATEL).

En la zona geográfica que abarca este estudio de mercadeo, no existen Centros de Comunicaciones de esta naturaleza, por lo tanto el análisis esta basado en lograr desarrollar un proyecto afín en dicho sector para lograr satisfacer la demanda insatisfecha. Y según los datos proyectados el requerimiento de los servicios ofrecidos en dichos centros se incrementa aproximadamente entre un 22,3% cada año con respecto al anterior de acuerdo a los datos ofrecidos por MOVISTAR.

6.- Análisis de los precios

El precio de venta de los diversos servicios ofrecidos por los Centros de Telecomunicaciones, están estandarizados y pre-establecidos  por cada franquicia. 

Según el público en general, tienen mas aceptación los centros de telecomunicaciones MOVISTAR por ofrecer costos mas económicos que su principal competidora CANTV/MOVILNET.

7.- Comercialización:

· El proceso de comercialización  se realizara a través de:

· Campañas de publicidad  de la marca seleccionada, que dan a conocer los servicios que se ofrecen.

· Ofrecer descuentos y promociones ya establecidos por dichas marcas.

· Dar a conocer al consumidor la apertura del nuevo centro de telecomunicaciones.

8.- Conclusión

El estudio de mercado realizado arrojó una positiva determinación a seguir adelante con el proyecto, debido a que hay una insatisfacción en la demanda perteneciente al sector seleccionado.

El estudio mostró que el uso de las franquicias ya establecidas hace posible ofrecer el servicio prometido, de la forma más estandarizada en cada ocasión y con la mejor atención al cliente, pues permiten formar y mantener empleados preparados, informados y motivados, lo cual a su vez favorece el buen desempeño de los procesos que conforman el servicio.

El análisis de la demanda arrojo resultados satisfactorios, definiendo realizar el estudio de factibilidad para el Centro de Telecomunicaciones MOVISTAR, ya que mostró una tendencia de liderazgo en el mercado, mayor facilidad para gestionar su adquisición, mejores precios para el consumidor, una carencia de competencia en la zona, etc.

Marco Metodológico del Estudio de Mercado

El presente estudio busco medir si existe una demanda potencial para instalar un Centro de Comunicaciones en la Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar.

Fuente de Datos

La principal fuente de datos de este estudio son las personas encuestadas, ya que son ellos los que directamente proporcionan los datos requeridos para la investigación, además de reflejar los gustos y preferencias de la población estudiada con respecto a los centros de comunicaciones.

Población

La población es el conjunto finito o infinito de unidades de análisis, individuos, objetos o elementos que se someten a estudio, pertenecen a la investigación y son la base fundamental para obtener la información. 

La población en el presente estudio está conformada por los 247.669 habitantes de las zonas aledañas con edades comprendidas de 10 a 59 años de edad, según los datos obtenidos por la Oficina Central de Información y Estadística (OCEI) del censo del año 2008.

Muestra

Por ser una población de gran tamaño, se toma una muestra representativa la cual es calculada por la siguiente fórmula estadística dispuesta para la población finita:

 
Fórmula: n 02 . p . q . N 
e2 . (N-1) + 02 . p . q
Donde: n = Tamaño de la muestra

02 = Coeficiente de confianza

N = Universo o población

p = Probabilidad de éxito (50%)

q = Probabilidad de fracaso (50%)

e2 = Error de estimación

Cálculo de la muestra:

n = (1,96)2 . (0,50) . (0,50) . (247669)

 
(0,05)2 . (247669 – 1) + (3,8416) . (0,50) . (0,50) 
n = (3,8416) . (0,25) . (247669)

 
(0,0025) . (247668) + (3,8416) . (0,25) 
 
n = 0,9604 . 247667 
619,17 + 0,9604

 
n = 237842,0996 
 
n = 383,53 
Como se puede observar la muestra está conformada por 384 personas con edades comprendidas entre 10 a 59 años de edad habitantes de Avenida Fuerzas Armadas y zonas adyacentes al Centro Comercial Mar. La muestra se dividió en tres partes iguales para aplicar el instrumento en las zonas aledañas al Centro Comercial Mar.

Diseño de Recolección de Datos

Para la recolección de información primaria se utilizará un cuestionario entrevistas personales. El primero permitirá obtener información referida a las preferencias de los consumidores y la segunda proporcionará información acerca de las experiencias obtenidas las personas que laboran en los Centros de Comunicaciones. Con ambos instrumentos de busca obtener los datos pertinentes para la evaluación y análisis de los objetivos específicos planteados con anterioridad.

El formato del cuestionario está diseñado con preguntas cerradas las cuales tienen de 3 a 6 alternativas. Dicho instrumento está estructurado de la siguiente manera: Introducción y diseño de la pregunta.

Técnica de Análisis e Interpretación de los Datos

La clasificación de los datos se hace a través de una tabla de distribución de frecuencia, la cual permite organizar los datos para su posterior interpretación y análisis.

Resultados y Análisis de los Datos

1. ¿Utiliza usted Centros de Comunicaciones?

	V
	Fi
	%

	Si
	319
	83

	No
	65
	17

	Total
	384
	100


El 83% de las personas encuestadas si utilizan los Centros de Comunicaciones MOVISTAR y CANTV de zonas cercanas, por el contrario un 17% no lo hace.

2. ¿Cuál de los siguientes servicios que ofrecen los Centros de Comunicaciones es el que más utiliza?

	V
	Fi
	%

	Servicio Básico para llamadas
	211
	55

	Acceso a Internet
	74
	19

	Venta de Tarjetas Telefónicas
	8
	2

	Punto de Venta MOVISTAR/Movilnet
	2
	1

	Agente Autorizado MOVISTAR/Movilnet
	7
	2

	Western Union 
	2
	1

	Servicios Zoom
	14
	4

	Envío y Recepción de Fax
	28
	7

	Servicio de fotocopiadora
	26
	7

	Otros
	12
	3

	Total
	384
	100


De acuerdo a los resultados el 55% de las personas encuestadas van a los Centros de Comunicaciones por el servicio básico de llamadas, el 19% para el acceso a Internet, un 2% utiliza el servicio de venta de tarjetas telefónicas, el 1% el punto de venta MOVISTAR/MOVILNET, el 2% el agente autorizado MOVISTAR/MOVILNET, el Wester Union con un 1% indica el grado de uso por las personas, el servicio Zoom por un 4%, el envío y recepción de fax con un 7%, el servicio de Fotocopiadora por un 7% y el 3% prefiere utilizar otros servicios.

3. ¿Se siente usted satisfecho con la atención y variedad de servicios que ofrecen los Centros de Comunicaciones?

	V
	Fi
	%

	Si
	317
	83

	No
	67
	17

	Total
	384
	100


Como se puede observar, en el gráfico el 83% de las personas encuestadas se sienten satisfechas con la atención y variedad de servicios que ofrecen los Centros de Comunicaciones CANTV, por otro lado un 17% no están de acuerdo con estos servicios.

4. ¿Con qué frecuencia usted va a los Centros de Comunicaciones?

	V
	Fi
	%

	1 – 3 Veces por semana
	140
	37

	4 – 6 Veces por semana
	86
	22

	7 – 9 Veces por semana
	51
	13

	Cada 15 días
	107
	28

	Total
	384
	100


De acuerdo con los resultados el 37% de las personas encuestadas asisten de 1 a  3 veces por semana a los Centros de Comunicaciones, el 22% de 4 – 6 veces por semana, el 13% va de 7 – 9 veces por semana y un 28% cada quince días.

5. ¿Cuál de los siguientes servicios prefiere utilizar?

	V
	Fi
	%

	Centros de Comunicaciones MOVISTAR
	246
	64

	Centro de Comunicaciones CANTV-MOVILNET
	46
	13

	Alquiler de servicio Telefónico en la vía
	50
	12

	Teléfonos públicos
	42
	11

	Total
	384
	100


Se puede determinar que el 64% de los encuestados prefieren utilizar los Centros de Comunicaciones MOVISTAR, un 13% utiliza los Centro de Comunicaciones CANTV/MOVILNET, un 12 % alquila los teléfonos celulares en la vía y un 11% optan por los teléfonos públicos.

6. ¿Por qué utiliza usted los Centros de Comunicaciones de su preferencia?

	V
	Fi
	%

	Por los diversos servicios que ofrece
	66
	17

	Por la seguridad
	58
	15

	Por la privacidad
	88
	23

	Por los precios accesibles
	66
	17

	Todos los anteriores
	87
	23

	Otros
	19
	5

	Total
	384
	100


Como se puede observar el 17% de los encuestados utilizan los Centros de Comunicaciones por los diversos servicios que ofrecen, el 15% por la seguridad que les proporciona, el 23% por la privacidad, un 17% por los precios accesibles, mientras que el 23% asiste a estos Centros por todos los servicios anteriormente nombrados y un 5% los utilizan por otros motivos.

Análisis de los Resultados

Según los datos obtenidos por las encuestas realizadas, se logró determinar que en la Avenida Fuerzas Armadas en el Centro Comercial Mar de la Ciudad de Maracaibo del estado Zulia, las personas si hacen uso frecuente de los Centros de Comunicaciones MOVISTAR y CANTV/MOVILNET estableciéndose para un total del 83% de la población aledaña al Centro Comercial, mayormente en busca del servicio básico de llamadas, sintiéndose los clientes satisfechos con la atención y variedad de servicios que éstos prestan. Entre los motivos por los cuales las personas asisten a estos Centros se encuentran la diversidad de los servicios que brindan, la seguridad, la privacidad y los precios accesibles que allí se ofrecen.

Conclusiones del Estudio de Mercado

      El estudio del mercado trata de determinar el espacio que ocupa un bien o un servicio en un mercado específico. También identifica las empresas productoras y las condiciones en que se está suministrando el bien, igualmente el régimen de formación del precio y de la manera como llega el producto de la empresa productora a los consumidores y usuarios.

El estudio de factibilidad sirve como antecedente para la realización de los estudios técnicos, de ingeniería, financiera y económica para determinar la viabilidad de un negocio. En un estudio de mercado se busca probar que existe un número suficiente de consumidores, empresas y otros entes que en determinadas condiciones, presentan una demanda que justifican la inversión en un programa de producción de un bien durante cierto período de tiempo. 

Un estudio de mercado debe servir para tener una noción clara de la cantidad de consumidores que habrán de adquirir el bien o servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de mediano plazo y a qué precio están dispuestos a obtenerlo. Adicionalmente, el estudio de mercado va a indicar si las características y especificaciones del servicio o producto corresponden a las que desea comprar el cliente. Nos dirá igualmente qué tipo de clientes son los interesados en nuestros bienes, lo cual servirá para orientar la producción del negocio. Finalmente, el estudio de mercado nos dará la información acerca del precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razón justificada. 

Por otra parte, cuando el estudio se hace como paso inicial de un propósito de inversión, ayuda a conocer el tamaño indicado del negocio por instalar, con las previsiones correspondientes para las ampliaciones posteriores, consecuentes del crecimiento esperado de la empresa. 

Finalmente, el estudio de mercado deberá exponer los canales de distribución acostumbrados para el tipo de bien o servicio que se desea colocar y cuál es su funcionamiento. 

En conclusión podemos decir que existes 5 características resaltantes dentro de un estudio de mercado

1. Un estudio de mercado permite identificar claramente las características del producto o servicio que se pretende colocar en el mercado 

2. El estudio permite analizar el comportamiento pasado y proyectar a futuro de la demanda de un bien, analizando los factores de diversa índole que influyen 

Sobre sus consumidores

3. También estudia el comportamiento y condiciones en que las empresas productoras del producto actúan en el mercado, y proyecta ese comportamiento a futuro, para determinar bajo determinadas hipótesis, cual va A ser su evolución a futuro

4. Una vez conocida la evolución y proyecciones de la oferta y demanda potencial, estime la demanda insatisfecha existente en el mercado del bien y calcula la parte de esa demanda que cubrirá el producto del proyecto. 
      5. En fin este estudio permite estimar la demanda insatisfecha prevista de un producto, y si los consumidores dado su nivel de ingresos y los precios estarán en  la capacidad de adquirirlos. 

Estudio Técnico

Objetivos y Generalidades del Estudio Técnico

El Análisis técnico-operativo de un proyecto posee como objetivos:

· Verificar la posibilidad técnica de fabricación del producto que se pretende.

· Analizar y determinar el tamaño optima, la localización optima, los equipos, instalaciones y la organización requeridos para realizar producción.

El aspecto técnico-operativo de un proyecto comprende todo aquello que tenga relación con el funcionamiento y la operatividad del propio proyecto.

Determinación del Tamaño Óptimo de la Planta

El tamaño de un proyecto es su capacidad instalada, y se expresa en unidades de producción por año.

El proyecto también puede ser definido por indicadores indirectos, como el monto de su inversión, el monto de ocupación efectiva de mano de obra o algún otro de sus efectos sobre la economía.

Se distinguen tres diferentes capacidades dentro de un equipo:

· La capacidad de diseño de este último es la tasa de producción de artículos estandarizados en condiciones normales de operación.

· La capacidad del sistema es la producción máxima de un articulo especifico o una combinación de productos que el sistema de trabajadores y maquina puede generar trabajando de forma integrada.

· La producción real que es el promedio que alcanza una entidad en un lapso determinado, teniendo en cuenta todas las posibles contingencias que se presenten en la producción y venta del artículo.

Localización optima del proyecto

La localización óptima de un proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de rentabilidad sobre el capital (criterio privado) u obtener el costo unitario mínimo (criterio social).

El objetivo general de este punto es, por supuesto, llegar a determinar el sitio donde se instalara la planta.

Método cualitativo por puntos
Consiste en asignar factores cuantitativos  a una serie de factores que se consideran relevantes para la localización. Esto conduce a una comparación cuantitativa de diferentes sitios. El método permite ponderar factores de preferencia para el investigador al tomar la decisión. Se puede aplicar el siguiente procedimiento para jerarquizar los factores cualitativos.

· Desarrollar una lista de factores relevantes.

· Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos deben sumar 1.00) y el peso asignado dependerá exclusivamente del criterio del investigador.

· Asignar una escala común a cada factor ( por ejemplo de 0 a 10) y elegir cualquier mínimo)

· Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la calificación por el peso.

	Factor relevante 
	Peso asignado
	Calificación 
	Calificación Ponderada
	Calificación
	Calificación Ponderada

	M.P disponible
	0.33
	5.0
	1.65
	4.0
	1.32

	M.O disponible
	0.25
	7.0
	1.75
	7.5
	1.875

	Costos de los insumos
	0.20
	5.5
	1.1
	7.0
	1.4

	Costos de vida 
	0.07
	8.0
	0.56
	5.0
	0.35

	Cercanía del mercado
	0.15
	8.0
	1.2
	9.0
	1.35

	Suma 
	1.00
	
	6.26
	
	6.295


Supóngase que se tiene los datos mostrados de la tabla se desea elegir entre los sitios A y B.

Se escogería la alternativa por tener la mayor puntuación ponderada. La ventaja de este método es que es sencillo y rápido, pero su principal desventaja es que tanto el peso asignado, como la calificación que se otorga a cada factor relevante, dependen exclusivamente de las preferencias del investigador, y por tanto podría ser no reproducible.

Factores que se pueden considerar para realizar la evaluación
· Factores geográficos, relacionados con las condiciones naturales que rigen en las distintas zonas del país, como el clima la contaminación y los desechos.

· factores institucionales, son los relacionados con los planes y las estrategias de desarrollo y descentralización industrial.

· factores sociales, los relacionados con la adaptación del proyecto al ambiente y a la comunidad. Estos 

       factores son pocos atendidos, pero no menos         importantes. Específicamente se refiere al nivel general de los servicios sociales.

· factores económicos que se refieren a los costos de los suministros e insumos en esa localidad, como la mano de obra, las materia primas, el agua, la energía eléctrica, los combustibles, la infraestructura disponible, los terrenos y la cercanía de los mercados y las materia primas.

Método cuantitativo de Vogel

Este método apunta al análisis de los costos de transporte, tantos de materias primas como de productos terminados. El problema del método consiste en reducir al mínimo posible los costos de transporte designados a satisfacer los requerimientos totales de demanda y abastecimiento de materiales. Los supuestos considerados como desventajas del método son:

· Los costos de transporte son una función lineal del número de unidades embarcadas.

· Tanto la oferta como la demanda se expresan en unidades homogéneas.

· Los costos unitarios de transporte no varían de acuerdo con la cantidad transportada.

· La oferta y la demanda deben ser iguales.

· La cantidad de oferta y demanda no varían con el tiempo.

· No considera más efectos para la localización que los costos de transporte.

Entre sus ventajas está en que es método preciso y totalmente parcial. Todos los datos se llevan a una matriz oferta y demanda u origen y destino, se escogerá aquel sitio que produzca los menores costes de transporte, tanto de la materia prima como del producto terminado. El método no se ejemplifica en esta parte, si no en el caso práctico que se muestra en el final de la parte 2, se aplica en forma total desde su planteamiento hasta su solución.

Ejemplo de método cuantitativo de Vogel

En la figura se muestra una matriz ordinaria del método y los pasos que se siguen para su solución.
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En los renglones A, B y c se encuentran los sitios que abastecerán la demanda hasta los sitios W, X, Y y Z. en el recuadro de cada intersección oferta y demanda aparece el costo de transportar una unidad desde un sitio de origen (oferta ) A, por ejemplo, hasta sitio de base, aparecen las cantidades máximas de ofertas y demanda de cada localidad, una condición indispensable para que la matriz tenga solución es que la suma de toda oferta sea igual a toda demanda, resultado que aparece en la casilla del ángulo inferior derecho de la matriz. Si esto no fuera axial, la matriz daría una solución degenerada. 

Pasos para resolver la matriz

· Calcular la diferencia entre los dos costos más pequeños en cada fila y en cada columna y escribir los números resultantes al lado derecho y en la base de cada fila y columna.

· Seleccionar el renglón o la columna que tenga la mayor diferencia de costos y asignar tantas unidades como sea posible a los costos mas bajo. En caso de empate, se selecciona al reglan o columna que tenga la casilla más baja en costos.

· No considerar en situaciones posteriores al renglón o columna que haya sido satisfecho.

· Usar la matriz ya reducida al eliminar renglones o columnas. Repetir los pasos del uno al tres, hasta que toda la oferta haya sido asignada a toda la demanda y esta haya sido satisfecha en su totalidad.

Hay que mencionar  que todos los métodos de localización dejan de lados hechos importantes, pero no cuantificables, como preferencia o conveniencia personales del inversionista por instalarse en un sitio determinado, independientemente de los resultados del análisis, lo cual invalidaría cualquier técnica que se empleara 

Ingeniería del Proyecto

Objetivos Generales

Tiene como objetivo resolver todo lo concerniente e la instalación y el funcionamiento de la planta. Desde la descripción del proceso, adquisición de equipo y maquinaria, se determina la distribución óptima de la planta, hasta definir la estructura de organización y jurídica que habrá de tener la planta productiva.

Proceso de Producción

Dicho proceso de producción es el procedimiento  técnico que se utiliza en el proyecto para obtener los bienes y servicios a partir de insumos, y se identifica como la transformación de una serie de insumos para convertirlos en productos mediante una determinada función de producción.
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Estado Inicial:
· Insumos: Son aquellos elementos sobre los cuales se efectuara el proceso de transformación para obtener el producto final.

· Suministros: son los recursos necesarios para realizar el proceso de transformación.

Proceso trasformador:

· Proceso: conjunto de operaciones que realizan el personal y la maquinaria para elaborar el producto final.

· Equipo Productivo: conjunto de maquinaria e instalaciones necesarias para realizar el proceso transformador.

· Organización: elemento humano necesario para realizar el proceso productivo.
Producto Final:

· Productos: Bienes finales resultado del proceso de transformación.
· Subproductos: Bienes obtenidos no como objetivo principal del proceso de transformación pero con un valor económico.

· Residuos o desechos: consecuencia del proceso con o sin valor.

En esta parte del estudio el investigador procederá a seleccionar una determinada tecnología de producción. Se entenderá por tal el conjunto de conocimientos técnicos equipos y procesos que se emplean para desarrollar una determinada función de producción.

En el momento de elegir la tecnología que se empleara, hay que tomar en cuenta los resultados de la investigación de mercados, pues esto dictara las normas de calidad y cantidad que se requieran factores ambos que influyen en la selección de la tecnología.

Otro aspecto importante que se debe considerar es la flexibilidad de los procesos y equipos para poder procesar varias clases de insumos lo cual ayudara a evitar los tiempos muertos y a diversificar mas fácilmente la producción en un momento dado.

Factores Relevantes que Determinan la Adquisición de Equipo y Maquinaria

· Proveedor: es útil para la presentación formal de las cotizaciones.

· Precio: Se utiliza en el cálculo de inversión inicial.

· Capacidad: Este es un aspecto muy importante ya que en parte de el depende el numero de maquinas que se adquiera.

· Flexibilidad: Esta característica se refiere a que algunos equipos son capaces de realizar operaciones y procesos unitarios en cierto rango y provocan en el material cambios físicos, químicos o mecánicos en distintos niveles. Por ejemplo ¿Cual es la distancia entre las puntas en un tomo? ¿Cuáles son los diámetros máximos y mínimos, con los que puede trabajar un tomo?

· Mano de obra necesaria: es útil al calcular el costo de la mano de obra directa y el nivel de capacitación que se requiere en esta.

· Costo de mantenimiento: se emplea para calcular el costo anual del mantenimiento.

· Consumo de energía eléctrica: sirve para calcular este tipo de costo. Se indica en una placa que traen todos los equipos para señalar su consumo.

· Infraestructura necesaria: Se refiere a que algunos equipos requieren algunas infraestructuras especiales, por ejemplo alta tensión eléctrica.

· Equipos Auxiliares: Hay maquinas que requieren aire a presión, agua fría o caliente y proporcionar estos equipos adicionales es algo que queda fuera del precio principal.

· Costos de los Fletes y Seguros: Debe verificarse si se incluye en el precio original y a cuanto asciende.

· Existencia de Refacciones en el País: Hay equipos, sobre todo los de tecnología avanzada, cuyas refacciones solo pueden obtenerse importándolas.

Distribución de la Planta

La buena distribución de una planta es aquella que proporciona condiciones de trabajos aceptables y permite la operación más económica a la vez que mantiene las condiciones óptimas de seguridad y bienestar para los trabajadores.

Objetivo y Principios de la distribución de la planta

· Integración total: Consiste en integrar en lo posible todos los factores que afectan la distribución.
· Mínima distancia de recorrido: Al  tener una visión general de todo el conjunto se debe tratar de reducir en lo posible el manejo de materiales.
· Utilización del espacio cubico: Aunque el espacio es de tres dimensiones, pocas veces se piensa en el espacio vertical, esta opción es muy útil cuando se tienen espacios reducidos.
· Seguridad y bienestar para el trabajador: Este debe ser uno de los objetivos principales en toda distribución.
· Flexibilidad: Se debe obtener una distribución que pueda reajustarse fácilmente a los cambios que exija el medio.
Tipos de distribución

· Distribución por proceso: 

· Agrupa a las personas y al equipo que realizan funciones similares.

· Hacen trabajos rutinarios en bajos volúmenes de producción.

· Son sistemas flexibles para trabajos rutinarios.

· El equipo es poco costoso.

· Distribución por producto:

· Existe una alta utilización del personal y del equipo.

· El costo del manejo de materiales es bajo y la mano de obra necesaria no es especializada.

· Como los trabajadores efectúan trabajos rutinarios y repetitivos el trabajo se vuelve aburrido.

· Distribución por componente fijo: 

· Aquí la mano de obra, los materiales y el equipo acuden al sitio de trabajo, como en la construcción de un edificio o un barco.

Organización de recursos humanos y organigrama general de la empresa

El estudio de organización no es suficientemente analítico en la mayoría  de los estudios, la cual puede impedir una cuantificación correcta, tanto de la inversión inicial, como d los costos administrativos. En la fase de anteproyecto no es necesario profundizar totalmente en el tema, pero cuando se lleve a cabo el proyecto definitivo, se recomienda encargar el estudio y su estructura de organización.

Las etapas iniciales para una organización de empresa comprende actividades como construcción legal, tramites gubernamentales, compra de terreno, construcción de edificio, compra de maquinaria, construcción del personal, selección de proveedores, contratos escritos por clientes, prueba de arranques consecución de créditos mas convenientes entre otros.

Las diferentes actividades deben ser programadas, coordinadas y controladas que todo no debe hacerse internamente el la empresa. Estas actividades a la vez se debe buscar capacidades externas no solo en etapas iníciales, sino rutinarias un ejemplo de este son la contratación de auditarías entre otras, ya que se debe diseñar en gran medida los cálculos sobre inversión y costos operativos.

Por otro lado debe aclararse que es errónea ver una estructura administrativa permanente, ya que al ocurrir algún cambio podría afectar a todas la empresa, por ello se debe dotar que la organización de flexibilidad suficiente para adaptar los cambios y también aquí entra en las instalaciones y espacios administrativos.

Cuando el investigar ya haya hecho la estructura de organización inicial, se procederá a la elaboración de un organigrama de jerarquización vertical, para que de esta forma queden a su juicio los puestos y jerarquías dentro de al empresa.

Marco legal de la empresa y factores relevantes

En toda una nación existen una constitución de cual nos regimos y luego le sigue los códigos bien sea sanitarios, civiles, fiscales y penal y detrás de ellos reglamentos locales o regionales.

Todos estos instrumentos legales repercuten en nuestro proyecto y deben tomarse en cuenta ya que toda actividad empresarial requiere de un lucrativo marco jurídico

Por qué se debe proyectar, que por más rentables que sea el proyecto se debe incorporar unas disposiciones jurídicas vigentes que identifiquen los tipos de sociedad permitidos, su funcionamiento sus restricciones entre otros.

Se presenta unos aspectos relacionados con la empresa que se señala un conocimiento profundo del marco legal:

· Mercado:

· Legislación sanitaria sobre los permisos que deben obtenerse  la forma de presentación de producto, sobre todo en el caso de los alimentos.

· Elaboración y funcionamiento de contratos con proveedores y clientes.

· Permiso de debilidad y saneamiento para el transporte del producto.

· Localización:

· Estudio de posesión y vigencia de los títulos de bienes raíces.

· Litigios, prohibiciones, contaminación ambiental, residuo intensivo de agua en determinada zonas.

· apoyos fiscales por medio de exención de impuestos a cambio de ubicarse en determinada zona.

· Gastos notariales, transferencia, inscripción de registro público de la propiedad y el comercio.

· Determinación de los honorarios de los especialistas o profesionales que afecten todos los trámites necesarios.

· Estudio técnico:

· Transferencia de tecnología.

· Compra de marca y patente

· Aranceles y permisos necesarios en caso de que se importe algún maquinaria o materia prima.

· Administración y organización:

· Leyes que regulen la contratación de personal sindicalizado y de confianza.

· Prestaciones sociales de los trabajadores, vacaciones, incentivos, seguridad social y ayuda a la vivienda.

· Leyes sobre seguridad industrial mínimo y obligaciones patronales en caso de accidentes de trabajo.

· Aspecto financiero y contable:

· La ley de impuestos sobre la renta rige todo lo concerniente a tratamientos fiscales para valuación de inventarios, perdidas o ganancias de operación, cuentas incobrables, impuestos de pagar, ganancias retenciones y gastos.

· Si la empresa adquiere un préstamo de alguna institución crediticia, hay que conocer las leyes bancarias y las instituciones de crédito.

Estos y otros aspectos son de suma importancia para el funcionamiento de una empresa y a la factibilidad del proyecto. Y por último, se realiza la conclusión de este estudio.

Caso práctico Estudio técnico
· introducción

La tecnología que aquí se presenta no es el método exacto para elaborar mermeladas, lo cual no debe confundir al estudiante, El ejemplo pretende mostrar una metodología para realizar estudios técnicos en evaluación de proyectos, más que mostrar un proceso de producción. También hay que decir que esta parte del proyecto, a pesar de ser muy técnica, puede ser desarrollada por cualquier estudiante que utilice su ingenio para resolver problemas, independientemente de su especialidad.

Contenido

· Localización óptima de la planta

· Determinación de la capacidad instalada óptima de la planta

· Descripción del proceso productivo

· Optimización del proceso productivo y de la capacidad de producción de la Planta

· Determinación de las áreas de trabajo necesarias

· Distribución de planta

· Organigrama de la empresa (organización del recurso humano)

· Aspectos legales de la empresa 

· Conclusiones del estudio técnico

· Localización óptima de la planta

Una de las primeras limitantes de la localización de la planta es la disponibilidad de materia prima. Se decía en el estudio de mercado que el 85% de la mermelada que se consume es de sabor fresa, de forma que un primer condicionante es ubicar la planta en un estado del país que sea productor de fresa. Y sólo existen tres entidades con esa característica: Michoacán. Guanajuato y Estado de México. Se describen las principales características socioeconómicas de cada uno de ellos, pues estos datos servirán de base para aplicar dos distintos métodos de localización.

Datos generales del estado de Michoacán

· Superficie: 58 199 km2.

· Ciudades principales: Morelia, Uruapan y Zamora.

· Clima: en 34% de la superficie estatal, cálido y subhùmedo con lluvias en verano.

· Municipios: 113.

· Promedio de escolaridad: 5.1 años.

· Principales centros educativos:” Universidad Michoacana de San Nicolás Hidalgo, El Colegio de Michoacán. Instituto Tecnológico de Morelia.

· Red carretera: carreteras principales, 2 596 km; carreteras secundarias: 2103 km; red carretera federal de cuota, 258 km: red Ferroviaria, 1148 km: aeropuerto internacional, ninguno; aeropuertos nacionales, 4, puertos de altura.

· Número de parques industriales.

Datos generales del Estado de México

· Superficie: 21196 km2.
· Clima: en 61% de la superficie estatal el clima es templado y subhùmedo con lluvias en verano.
· Ciudades principales: Nezahualcóyotl, Ecatepec. Toluca y Naucalpan.
· Municipios: 8122.
· Promedio de escolaridad: 96.5 años.
· Principales centros educativos: Universidad Autónoma de Chapingo, Universidad Autónoma del Estado de México, Tecnológico de Monterrey y tres institutos tecnológicos regionales.
· Comunicaciones y transpones: carreteras principales: 1042 km, carreteras secundarias: 6292 km, red carretera Federal de cuota: 259 km, red Ferroviaria, 128 km, aeropuerto internacional, 1; aeropuertos nacionales, 2.
· Numero de parques industriales: 36.
Datos generales del estado de Guanajuato

· Superficie: 30768 km2.

· Clima: en 35% de la superficie estatal es semi-cálido y subhùmedo con lluvias en verano.

· Ciudades principales: León, Irapuato. Celaya, Salamanca y Guanajuato. municipios, 46.

· Promedio de escolaridad: 4.9 años.

· Principales centros educativos: Universidad Autónoma de Guanajuato. cinco tecnológicos regionales, Tecnológico de Monterrey y Universidad Panamericana,

· Comunicaciones y transportes: carreteras principales, 1300 Km: carreteras secundarias, 2 158 Km; red de carretera Federal de cuota: 140 km: red ferroviaria 1072 km, aeropuerto internacional: ninguno; aeropuertos nacionales: 3.

·  Número de parques industriales: 9.

· Método de localización por puntos ponderados

Para realizar este método se requiere mencionar determinados factores, que benefician o perjudican la ubicación de la planta en esa entidad, y asignarles un peso. Los factores seleccionados y los pesos asignados se muestran en la tabla.

[image: image4.png]Factor Peso
1. Cercania de los principales centros de consumo 0.25
2. Disponibilidad de materia prima 0.05
3. Infraestructura industrial 0.3
4. Nivel escolar de la mano de obra 0.15
5. Clima 0.1

6. Estimulos fiscales





La materia prima tiene la menor ponderación porque se encuentra disponible en las tres entidades. Las calificaciones se asignan con base en los datos generales mostrados anteriormente. A continuación se muestra la calificación ponderada véase tabla siguiente:
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Observe que en el Estado de México existen 36 parques industriales, lo que garantiza la instalación de la empresa casi en cualquier lugar del estado.

De la tabla resulta que debido a que el Estado de México presenta la mayor calificación ponderada, es el seleccionado pata instalar la planta. Sin embargo. se ha mencionado que en el Estado de México existen 36 parques industriales distribuidos en ocho zonas industriales, de forma que ahora es necesario determinar la ubicación precisa. El 69% de la industria del estado se ubica en el corredor industrial Tlalnepantla-Cuautitlán-Texcoco, el 11% en el corredor Toluca-Lerma, debido que al ser el segundo corredor industrial más importante del estado, cuenta con mucho mejor infraestructura industrial que otros parques del mismo Estado de México.

Se seleccionó el Parque Industrial El Cerrillo, ubicado en el kilómetro 2.5 de la carretera México-Toluca. Cuenta con todos los servicios necesarios, incluyendo red hidráulica, drenaje sanitario, bomberos y grandes terrenos con áreas verdes, lo cual es conveniente si se está contemplando que la empresa crezca en el futuro.
· Determinación de la capacidad instalada óptima de la planta

Esta es una determinación clave en el diseño de la planta: existen algunos factores que limitan su tamaño. A continuación se analizan los principales motivos para limitar la capacidad instalada de la planta.
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· La capacidad instalada y la demanda potencial insatisfecha

Un primer factor que definitivamente puede limitar la instalación de gran capacidad de la planta productiva, es la demanda potencial insatisfecha. De acuerdo con las cifras obtenidas en el estudio de mercado, donde la DPI es la demanda potencial insatisfecha, se tiene:

Como se puede observar en la tabla, el incremento en la demanda potencial insatisfecha es muy pronunciado, tanto la optimista como la pesimista. El futuro inversionista debe considerar varias cuestiones. Primero, que es más fácil para cualquiera de los productores actuales cubrirla que para algún productor nuevo, Esto es verdad en cierto sentido, sin embargo, la demanda potencial existe. Segundo, todos los análisis estadísticos tienen cierto grado de error, lo cual no significa que la demanda potencial del mercado en el octavo año será exactamente de 8 884 toneladas, y ni una tonelada más. El consumidor actual o potencial preferirá un nuevo producto siempre que le ofrezca alguna ventaja.

La planeación estratégica sugiere detectar las posibles debilidades o problemas de los fabricantes actuales, de forma que el nuevo productor no cometa los mismos errores y pueda entrar al mercado, Otro factor que es muy conveniente analizar es el precio de venta: el consumidor preferirá comprar el producto de menor precio, siempre que la calidad y la cantidad del nuevo producto sea al menos igual a la de los que actualmente se le ofrecen. Recuerde que hay estrategias de fijación de precios para entrar al mercado.

Otro factor de introducción al mercado para nuevos productores. es que ofrezcan realmente un producto nuevo, y este estudio pretende introducir una mermelada apta para el consumo de diabéticos y personas pasadas de peso, sin riesgo para su salud, y ésta sí es una ventaja estratégica.

De hecho, existen muchos productos nuevos que no ofrecen ventajas sustanciales para el consumidor. Sin embargo, se logran introducir al mercado con base en una buena campaña publicitaria.

Con todo lo mencionado se quiere decir que la demanda potencial insatisfecha. Aunque no sea muy elevada en cantidad, siempre será susceptible de incrementarse, también es posible sustituir los gustos y preferencias de los actuales consumidores por el producto nuevo, siempre que se utilice la estrategia adecuada, ya sea de precio o de publicidad. 

La capacidad instalada no dependerá necesariamente de la demanda potencial insatisfecha, sino de otros factores que se analizan a continuación.

1. La capacidad instalada y la disponibilidad de capital

En el proyecto que se analiza la disponibilidad de capital viene a ser el factor clave. Ante una crisis económica crónica en todos los países de América Latina, el buen juicio del pequeño inversionista le dicta que debe arriesgar la menor cantidad posible de dinero, pues ni las condiciones macroeconómicas ni el mercado de consumo muestran estabilidad a largo plazo. La instalación de microempresas ha sido una práctica común para pequeños inversionistas en muchos países de Latinoamérica, e incluso en países como Taiwán. Singapur, etcétera.

Por tanto, se enfocará el estudio de ingeniería del proyecto hacia la instalación de una microempresa. Haciendo énfasis en que el concepto que aquí se tomará como válido para microempresa es aquella unidad de producción que no es una empresa casera, pues al menos una de las operaciones del proceso productivo tiene un sistema automático de ejecución. En esta definición no cuenta el número de empleados, aunque es evidente que éstos serán pocos. En el apartado sobre optimización del proceso productivo se analizan otros factores técnicos, como el equipo clave que condicionan directamente la capacidad instalada mínima que puede obtenerse. En la disponibilidad total de capital se incluyen todo tipo de préstamos monetarios que pudieran conseguirse.

2. La capacidad instalada y la tecnología

Precisamente hablando de limitantes de la capacidad instalada, el factor tecnológico es fundamental. En el caso de la elaboración de mermeladas, la tecnología es sumamente sencilla, aunque hay que decir que existen ciertas operadores del proceso que requieren equipos que claramente hacen una distinción entre tina empresa casera y una microempresa. Por ejemplo, el tipo de mermelada que se pretende elaborar puede hacerse en casa en cantidades de uno, dos o tal vez hasta 5 kilogramos, pero si se desea elaborar 500 kilogramos de mermelada al día en casa, durante cinco días a la semana, esto va no sería posible, para hacerlo, habría que automatizar ciertos procesos, y cuando esto ocurre, la producción pasa de ser una producción casera a tina producción micro industrial. Cambia la inversión y la forma de llevar a cabo ciertas operaciones. Lo que depende de la tecnología disponible en el mercado para realizar cada una de las operaciones que contiene el proceso productivo completo. La elección de cierta tecnología se debe considerar no tan sólo desde el punto de vista de ingeniería. sino también desde el punto de vista de los negocios.

3. La capacidad instalada y los insumos

Se ha dicho que la tecnología de elaboración de mermeladas es muy sencillo y esto hace que los insumos necesarios también sean muy sencillos de conseguir, tal como todas las materias primas, la mano de obra que no es muy calificada, etc. Por tanto, la disponibilidad de los insumos no limita la capacidad instalada,

· Descripción del proceso productivo

· Recepción de materia prima

Los productos se transportan a la planta en embalajes adecuados que eviten su deterioro en cualquier sentido. El material se pesa al llegar a la planta para efectos de control de inventarios. Se efectúa una inspección visual de su calidad e inmediatamente después se pasa al almacén respectivo.

· Pesado y selección

Aquí se inicia propiamente el proceso productivo, ya que este pesado se refiere s la cantidad que se procesará en un lote de producción No se olvide considerar las mermas propias del proceso al pesar la cantidad inicial de materia prima para el lote. La selección se realiza en forma visual y manual, separando aquellos frutos que se observen aplastados. magullados. inmaduros o con mal olor, y haciendo pasar la materia prima por una banda continua.

· Lavado de la fruta

La fruta seleccionada se transporta por la misma banda, donde es asperjada con un chorro de agua a alta presión para eliminar la suciedad pie pudiera permanecer en su superficie. La temperatura del agua es de 35° C y se asperja durante un minuto.

· Mondado

Al terminar esta aspersión. la fruta continúa por la misma banda para que otro obrero elimine el pedúnculo de la fruta; al final se hace pasar por un macerador mecánico para obtener pulpa. En este momento la fruta se encuentra lista para ser escaldada, de forma que esta banda conduce directamente la fruta al tanque de escalde hasta que se acumula la cantidad necesaria para un lote de producción. El mondado no se interrumpe; cuando se ha llenado un tanque de escalde, inmediatamente se empieza a ocupar otro.

· Escaldado

Consiste en la inmersión de la fruta en agua a una temperatura de 95° C por 20 minutos al nivel del mar. Se debe tomar en cuenta que en la ciudad de México, el agua hierve a 92.5° C. de forma que el escalde deberá realizarse a 86-87° C. El escaldado es una operación necesaria que inactiva las enzimas de la fruta, ablanda el producto para que permita la penetración del edulcorante. Elimina los gases intracelulares, fija y acentúa el color natural de la fruta, reduce en gran medida los microorganismos presentes, ayda a desarrollar el sabor característico, favorece la retención de algunas vitaminas. principalmente la vitamina C. y reduce cambios indeseables en color y sabor. Una vez terminado el escalde se realiza la siguiente operación en el mismo tanque. para aprovechar el agua caliente.

Como dato adicional. Si la fruta no se utiliza de inmediato, se puede conservar hasta por quince días a una temperatura de entre 0.5 y 1° C, si la humedad relativa es de 87%.

· Preparación del jarabe que contiene los componentes adicionales de la mermelada

Se extraen del almacén todas las sustancias necesarias para la elaboración de la mermelada, tales como conservadores, espesantes. etc. Se separa la proporción exacta para el lote que se procesará; como es poca cantidad, se transporta manualmente a un tanque de acero inoxidable para su disolución en agua. Se elabora una solución acuosa con todos estos componentes, que son pectina, ácido cítrico, benzoato de sodio y el edulcorante aspartame o sacarosa normal, Una vez hecha, se traslada al tanque de mezclado por medio de una tubería y una bomba.

· Mezclado

En el mismo tanque del escaldado se vacían la solución acuosa con los componentes mencionados y la fruta. Se mueve con un agitador mecánico por cinco minutos hasta que la mezcla sea totalmente homogénea, De aquí pasa a un tanque de cocción por medio de tubería y una bomba.

· Cocción y concentración

Del tanque de mezclado, la mixtura aún caliente se pasa por medio de una tubería y una bomba a una marmita, que es un tanque de acero inoxidable con doble chaqueta de vapor, cenado, con un manómetro para el control de a presión en el que se aplica vacío para eliminar el agua de la mezcla. El objeto de este proceso es concentrar el compuesto hasta un contenido de sólidos solubles de 700 Brix. Durante la concentración, se evaporará el agua contenida en la fruta y los tejidos de la misma se ablandan. Este ablandamiento permite que la fruta absorba el azúcar (o cualquier edulcorante), el ácido y los otros componentes; durante el proceso se debe agitar la mezcla. La temperatura con vacío debe elevarse hasta 85° C. Este paso toma 20 minutos bajo condiciones estandarizadas de cantidad de producto, vació y temperatura, para lograr la concentración de 70° Brix en la mezcla.

· Pre esterilizado de frascos

Los frascos se sacan de las cajas de empaque y se colocan en una banda donde se asperjan con vapor de agua, no tanto pan lavados porque son frascos nuevos, sino para pre esterilizados con la alta temperatura del vapor Por la misma banda siguen hasta llegar a la envasadora.

· Envasado

La mezcla caliente se bombea hacia la llenadora y de ahí se envasa. Se debe dejar un espacio entre la tapa del frasco y el producto de. al menos, 5 milímetros. Los recipientes deben estar perfectamente limpios, aunque no es necesario que estén esterilizados, Los frascos se van acumulando hasta reunir una cantidad tal que se forme un lote de producción, Una vez reunido se pasa al siguiente proceso.

· Esterilización

La esterilización es un tratamiento térmico donde intervienen la presión y la temperatura para dejar un producto completamente libre de bacterias. Un producto esterilizado tiene una vida de almacenamiento teóricamente infinita; si se tuviera la certeza de que el producto se vendería y consumiría en el próximo mes, no habría necesidad de esto. Ante la incertidumbre de la fecha de venta y consumo es preferible esterilizarlo.

Una vez llenados y tapados los frascos a una temperatura elevada, se procede a introducidos en un lote al esterilizador. Ahí deben alcanzar una temperatura de 120° C y una presión de 8 lb/pulg2 durante 20 minutos. Bajo condiciones estandarizadas de cantidad de frascos, temperatura a la que se introducen al esterilizador. Tiempo en que tardan en alcanzar la temperatura y presión de esterilización, el proceso dura 55 minutos.

· Enfriado

Una vez que el lote de frascos se puede sacar del esterilizador al bajar la presión. se traslada con un montacargas a un sitio de reposo, donde se enfrían por medio de un ventilador El tiempo estimado para que esto ocurra es de 20 minutos por lote. Al enfriarse el frasco a la temperatura ambiente, producirá un vacío dentro del frasco.

· Etiquetado, colocación en cajas y envío al almacén

Una vez que los frascos salen del esterilizador se colocan manualmente en una banda que los conduce a una etiquetadora automática. Con el frasco lleno, tapado, esterilizado y etiquetado se introduce manualmente en cajas de cartón con capacidad de doce frascos. Se estiban cinco cajas y de ahí se transportan manualmente al almacén para dar por terminado el proceso productivo.

En la figura siguiente se muestra el diagrama de bloques del proceso, y en la figura posterior el diagrama de flujo, que utiliza la simbología internacional de la ASME.
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· Optimización del proceso productivo y de la capacidad de producción de la planta

Los insumos necesarios para el proceso no sólo son las materias primas sino, además, los equipos, mano de obra, servicios como la energía eléctrica, y otros, necesarios para poder elaborar la mermelada de fresa. El primer objetivo es investigar si todo lo que se necesita se encuentra disponible en el mercado. En este caso el proceso de producción es muy sencillo, con materias primas disponibles todo el año en las cantidades que se requieren y de buena calidad, las cuales son:

· Fresa

· pectina de bajo metoxilo

· ácido cítrico

· benzoato de sodio

· cloruro de calcio

· azúcar

· aspartame

Fuera de la fresa que es la principal materia prima y que se puede conseguir en la central de abastos de cualquier ciudad e incluso es posible conseguir una entrega directa de productores si es que se compra periódicamente una cantidad considerable, y del azúcar, que también existen distribuidores autorizados en cualquier ciudad, los demás materiales se pueden conseguir con los siguientes proveedores:

· Dermet de México.

· Grupo Provequim.

· Compañía Universal de Industrias.

· Productos Básicos FENS.

· Helm de México.

· Proveedor Internacional de Químicos.

Por otro lado, ya se conocen todas las operaciones que se deben realizar para lograr la transformación de la materia prima en producto terminado, para lo cual se requiere de diferentes equipos, disponibles en el mercado en diferentes capacidades; los promotores del proyecto desean invertir la menor cantidad de dinero en la instalación de la planta, de forma que habrá que buscar aquellos equipos que ayuden a automatizar las funciones de la planta, pero que tengan la menor capacidad; por ejemplo, el caso de las esterilizadoras, que se encuentran disponibles de muchos tipos y capacidades, sin embargo, habrá una que tenga la menor capacidad. Lo mismo ocurre con la llenadora y etiquetadora.

Existen los llamados equipos clave que darán la pauta para determinar el tamaño óptimo. Son aquellos equipos que son costosos y no se fabrican en las capacidades que se requiere. sino que se venden en capacidades estandarizadas; por ejemplo, no es posible construir una etiquetadora con capacidad de quince etiquetas por minuto, co tanto que hay muchos equipos industriales que se construyen de acuerdo con las necesidades del usuario, básicamente los tanques de acero inoxidable. 

Para iniciar la optimización de la planta, se debe partir del hecho de que sólo se va a envasar mermelada de fresa normal (95% de la producción) y mermelada pan diabéticos (5% de la producción) en frascos de 500 gramos, de forma que deberán investigarse las capacidades mínimas disponibles en el mercado de los equipos clave, que son la esterilizadora, la envasadora y la etiquetadora. Los otros equipos requeridos en el proyecto se pueden fabricar en la capacidad que solicite el usuario. Sobre la caldera, es preferible comprar una de capacidad muy sobrada para posteriores ampliaciones; y aunque podría hacerse lo mismo con la esterilizadora y etiquetadora. hay que recordar que es preferible fabricar en lotes pequeños, ya que esta práctica otorga gran flexibilidad al proceso de producción.

Las capacidades de los equipos clave que se encontraron en el mercado se muestran en la tabla:
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Con este dato se procede a calcular la capacidad mínima de producción que tendrá la planta productiva. Una característica importante del proceso es que la producción se elabora mediante lotes de producción. Esto se observa en el hecho de que dentro del proceso existen tres tanques de procesamiento, dos de mezcla, uno de evaporación, lo cual significa que se debe reunir la cantidad necesaria de materia prima para llenar cada uno de los tanques, y una vez llenos se realiza la siguiente operación; lo mismo sucede con la esterilización, en la cual se debe llenar el espacio disponible que ésta tiene para echarla a andar, a diferencia de la lavadora, la llenadora (envasadora) y la etiquetadora, que pueden funcionar ininterrumpidamente por horas, si se les alimenta de forma permanente, pero son procesos de producción continuos en el sentido de que pueden trabajar día y noche por días sin interrupción.

La regla es que el equipo más costoso se debe utilizar el mayor tiempo posible. Los equipos clave en este caso, como la llenadora y etiquetadora son procesos continuos, el único equipo que queda para tomarlo como base de cálculo es la esterilizadora. La capacidad de esta máquina es de 1 m3 y se procesarán lotes en una cantidad tal que cada vez que se utilice se encuentre llena a su máxima capacidad, pues precisamente se trata de utilizarla en su totalidad.

Tomando en cuenta que exclusivamente se van a procesar frascos de mermelada de 500 gramos cada uno, y que el volumen unitario de cada frasco es de aproximadamente 10 cm3, considerando el espacio de las estibas, si la capacidad de la esterilizadora es de 1 m3, entonces los lotes de procesamiento serían de 1000 frascos por lote. Si cada frasco es de 500 gramos, cada lote de producción equivale a procesar 500 kilogramos por lote; por tanto, el resto del proceso y la capacidad de los equipos debe estar supeditado a procesar 500 kilogramos por lote. Esto lleva a que, hipotéticamente, se utilice la esterilizadora casi al 100% de su capacidad y con base en esto se medirá la utilización de la capacidad del resto de los equipos.

· Distribución de planta

El siguiente paso en el diseño de la planta es distribuir las áreas en el terreno disponible, de forma que se minimicen 105 recorridos de materiales y que haya seguridad y bienestar para los trabajadores. La distribución debe tomar en cuenta todas las zonas de la planta y no sólo la de producción y la distribución que se proponga debe brindar la posibilidad de crecer físicamente, es decir. Contemplar futuras expansiones.

Para realizar la distribución, se utiliza el método de Distribución Sistemática de las Instalaciones de la Planta o SLP (Systematic Layour Planning), el cual consiste en obtener un diagrama de relación de actividades, el cual está construido con dos códigos. El primero de ellos es un código de cercanía que está representado por letras y por líneas, donde cada letra (o número de líneas) representa la necesidad de que dos áreas estén ubicadas cerca o lejos una de la otra; el segundo código es de razones, representado por números, cada número representa el porqué se decide que un área esté cerca o lejos de otra. Los códigos se presentan en las tablas siguientes.
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· Organigrama de la empresa (organización del recurso humano)

Se mencionó desde el principio que el objetivo de este proyecto es diseñar una microempresa. La característica principal de una empresa de este tamaño es que cuenta con poco personal. Algunos puestos que aparecen en el organigrama son multifuncionales, es decir, una sola persona los ejerce: por ejemplo, el gerente general tendrá que desempeñar la función de dirigir la empresa, salir a vender el producto, probablemente realizar algunos cobros, etc. Otras funciones, como la contabilidad, será más recomendable que se realicen por medio de outsourcing, esto será preferible contratar a un despacho de contabilidad o a un contador externo para que haga este trabajo. Lo anterior será mucho más barato que contratar a un contador propio dado que la empresa es pequeña las finanzas sencillas de controlar.

A continuación se menciona el personal total a contratar El personal administrativo está constituido por tres gerencias:

1. Gerencia general

2. Gerencia de producción

3. Gerencia de ventas

Se contará con dos secretarias que apoyarán las necesidades de las tres gerencias. Por otro lado, se tiene al personal técnico y de apoyo administrativo, para lo que se contará con:

1. Un técnico de mantenimiento.

2. Un almacenista.

3. Un vendedor.

4. Dos chóferes que ayuden al vendedor en la distribución del producto.

5. Dos personas encargadas de la limpieza de la planta.

6. Un vigilante.

Ya se había calculado que se requieren catorce obreros calificados para realizar todas las labores de producción. Las funciones de contabilidad, y parcialmente de control de calidad, las realizarán despachos externos a la empresa. Con estos datos se construye el organigrama mostrado en la figura.
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Se está proponiendo al personal mínimo para que funcione adecuadamente la planta; recuerde que se planes una microempresa. Si la demanda del producto llega a incrementarse, lo que sería deseable, el gerente de ventas tendrá la obligación de expandir el mercado, así como el gerente de producción tendrá la función de planear adecuadamente el aumento de los turnos de trabajo y de la ‘capacidad instalada de la empresa.

· Aspectos legales de la empresa

La empresa no tiene impedimentos legales para ser instalada y funcionar adecuadamente; no es una industria contaminante ni consumidora de recursos escasos como el agua. El único aspecto legal que debe tener presente es que, dado que es una empresa productora de alimentos procesados, debe sujetarse estrictamente a las normas exigidas por la Secretaría de Salud en cuanto a las características organolépticas, físico-químicas y bacteriológicas del producto. Las normas que rigen la elaboración de mermeladas son:

O NOM-F-112 Determinación de sólidos solubles para frutas y derivados procesados.

O NOM-F-317 Determinación del pH.

O NOM-F-347 Determinación de pectina en frutas y derivados procesados.

O NOM-F-358 Análisis microbiológico de alimentos envasados.

O NOM-F-144 Determinación de vacío en envases que contengan alimentos procesados.

O NOM-Z-12 Muestreo para inspección por atributos.

O NOM-F-255 Método de conteo de bongos y levaduras.

O NDM-F-254 Método de cuenta de organismos coliformes.

O NOM-F-151 Determinación de la consistencia en mermeladas.

Estas normas contienen todo lo referente a definiciones del producto, clasificación y denominación, disposiciones sanitarias, especificaciones, muestreo, métodos de prueba, etiquetado y marcado, envase, embalaje y almacenamiento. La violación de cualquiera de ellas provocaría problemas para la empresa.

· Conclusiones del estudio técnico

Si se recuerda el objetivo planteado para esta segunda parte del proyecto, que era demostrar que se domina la tecnología de producción y que no existe impedimento para elaborar el producto. Este se ha alcanzado a través de todo el estudio técnico, ya que se conoce y domina con todo detalle la tecnología para elaborar mermelada de fresa.

Se llegó a la conclusión de que, tomando como base a los llamados equipos clave, es posible elaborar 3.5 toneladas diarias de mermelada con un solo turno de trabajo de ocho horas y si se considera un año de 300 días laborables, entonces se estarían produciendo 1050 toneladas anuales de producto, que representan de un 12 a un 15% de la demanda potencial insatisfecha cuantificada en el estudio de mercado.

El diseño de la planta y el proceso le otorgan gran flexibilidad de producción a la empresa. Puede triplicar su producción sin inversión adicional, con sólo incrementar los turnos de trabajo. Es posible aumentar aún más su producción pues se están previendo áreas de expansión en el terreno donde se ubicará la planta, aunque para ello haya que hacer inversiones adicionales en activo fijo.

Para lo anterior, se recomienda realizar la parte final del estudio de factibilidad, que es el análisis económico y la evaluación económica. para observar si existe rentabilidad económica bajo las condiciones de operación que se han planteado hasta ahora.

Estudio económico
La parte del análisis económico pretende determinar cuál es el monto de los recursos económicos necesarios para la realización del proyecto, cuál será el costo total de la operación de la planta (que abarque las funciones de producción, administración y ventas), así como otra serie de indicadores que servirán como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluación económica.

ESTRUCTURA DEL ANÁLISIS ECONÓMICO
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Se muestra la estructura general de análisis económico. Las flechas indican donde se utiliza la información obtenida de los cuadros. Por ejemplo, los datos de la inversión  fija y diferida son la base para calcular el monto de las depreciaciones y amortizaciones anuales, el cual, a su vez, es un dato que se utiliza tanto en el balance general como en el punto de equilibrio y en el estado de resultados. La información que no tiene flecha antecedente, como los costos totales, el capital de trabajo y el costo de capital, indica que esa información hay que obtenerla con investigación. Como se observa, hay cuadros de información, como el balance general y el estado de resultados, que son síntesis o agrupamiento de información de otros cuadros.

DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS

Costo es una palabra muy utilizada, pero nadie a logrado definirla con exactitud, debido a su amplia aplicación, pero se puede decir que el costo es un desembolso en efectivo o en especie hecho en el pasado, en el presente, en el futuro o en forma virtual. Véase algunos ejemplos: los costos pasados, que no tiene efectos para propósito de evaluación, se llaman costos hundidos, a los costos o desembolsos hechos en el presente (tiempo cero) en una evaluación económica se le llama inversión, en un estado de resultados pro forma o proyectado en una evaluación, se utilizarían los costos futuros, y el llamado costo de oportunidad seria un buen ejemplo de costo virtual, así como también lo es el hecho de asentar cargos por depreciación en un estado de resultado, sin que en realidad se haga un desembolso. 

También es importante señalar que la evaluación de proyectos es una técnica de planeación, y la forma de tratar el aspecto contable no es tan rigurosa, lo cual se demuestra cuando por simplicidad, las cifras se redondean al millar más cercano.

COSTOS DE PRODUCCIÓN
Los costos de producción no son más que un reflejo de las determinaciones realizadas en el estudio técnico. Un error en el costeo de producción generalmente es atribuible a errores de cálculo en el estudio técnico. Los costos de producción se anotan y determinan con las siguientes bases:

1. Costos de materia prima: no se debe tomar en cuanta solo la cantidad de producto final que se desea, sino también la merma propia de cada proceso productivo.

2. Costos de mano de obra: para este cálculo se consideran las determinaciones del estudio técnico. Hay que dividir la mano de obra del proceso en directa e indirecta. La mano de obra directa es aquella que se interviene personalmente en el proceso de producción, específicamente se refiere a los obreros. La mano de obra indirecta se refiere a quienes aun estando en producción no son obreros, tales como supervisores, jefes de turno, gerente de producción, entre otros.

3. Envase: existen dos tipos de envases: el envase primario que es el que está en contacto directo con el producto; por ejemplo, en aceite comestible será el envase plástico de 1 litro y el envase secundario seria la caja de cartón o plástico que contiene 12 o 20 botellas.

4. Costo de energía eléctrica: el principal gasto por este insumo en una empresa de manufactura se debe a los motores eléctricos que se utilizan en el proceso.

5. Costos de agua: es un insumo importante en algunos tipos de proceso productivo.

6. Combustible: se considera todo tipo de combustible que se utilice en el proceso, tal como gas, diesel, gasolina, entre otros.

7. Control de calidad: actualmente, el departamento de control de calidad tiene autonomía y es una función muy importante en la empresa moderna.

8. Mantenimiento: el cálculo de este rubro es similar al de control de calidad.

9. Cargos de depreciación y amortización: ya se ha mencionado que estos son costos virtuales, es decir, se tratan y tienen el efecto de un costo, sin serlo. El cálculo se realiza de acuerdo a la ley tributaria vigente del país.

10. Otros costos: se han mencionado los principales conceptos relacionados con los costos de producción, pero estos no son todos los costos que se originan en esa área.

11. Costos para combatir la contaminación: muchas fábricas contaminaban ríos, lagunas, la atmósfera o la tierra sin que hubiera leyes que protegieran al ambiente.

COSTOS DE ADMINISTRACIÓN
Son, como su nombre lo indica, los costos que provienen para realizar la función de administración en la empresa. Sin embargo, tomados en un sentido amplio, no solo significan los sueldos del gerente o director general y de los contadores, auxiliares, secretarias, así como los gastos de oficina en general. Una empresa de cierta envergadura puede contar con direcciones o gerencias de planeación, investigación y desarrollo, recursos humanos y selección de personal, relaciones públicas, finanzas o ingeniería. Esto implica que fuera de las otras dos grandes áreas de una empresa, que son producción y ventas, los gastos de todos los demás departamentos o áreas que pudieran existir en una empresa se cargaran a administración y costos generales.

COSTOS DE VENTAS
En ocasiones, el departamento o gerencias de ventas también es llamado de mercadotecnia. En este sentido, vender no significa solo hacer llegar el producto al intermediario o consumidor, sino que implica una actividad mucho más amplio. Mercadotecnia abarca, entre otras cosas muchas actividades, la investigación y desarrollo de nuevos mercados o de nuevos productos adaptados a los gustos y necesidades de los consumidores; el estudio de la estratificación del mercado; las cuotas y el porcentaje de participación de la competencia en el mercado; la adecuación de la publicidad que realiza la empresa; la tendencia de las ventas, entre otros.

COSTOS FINANCIERO
Son los intereses que se deben pagar en relación con capitales obtenidos en préstamo. Algunas veces estos costos se incluyen en los generales y de administración, pero lo correcto es registrarlo por separado, ya que un capital prestado puede tener usos muy diversos y no hay por qué cargarlo a un área especifico.

INVERSIÓN TOTAL INICIAL: FIJA Y DIFERIDA

La inversión inicial comprende la adquisición de todos los activos fijos o tangibles y diferidos o intangibles necesarios para iniciar las operaciones de empresa, con excepción del capital de trabajo.

Se entiende por activo tangible (que se puede tocar) o fijo, los bienes propiedad de la empresa, como terreno, edificio, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculo de transporte y otros. Se le llama fijo porque la empresa no puede desprenderse fácilmente de el sin que ello ocasiones problemas a sus actividades productivas.

Se entiende por activos intangibles el conjunto de bienes propiedad de la empresa necesario para su funcionamiento, u que incluyen: patentes, marcas, nombres comerciales y otros.

En la evaluación de proyectos se acostumbra presentar la lista de todos los activos tangibles e intangibles, anotando que se incluye en cada uno de ellos.

CRONOGRAMA DE INVERSIÓN

Capitalizar el costo de un activo significa registrarlo en los libros contables como un activo. No existen normas que regulen el tiempo en que deban registrarse un activo a modo de correlacionar los fines fiscales con los contables, lo cual provocan diferencias entre ambos criterios. Por tanto, el tiempo ocioso durante el cual el equipo no presta servicios mientras se instala, no se capitaliza de ordinario, tanto por razones conservadoras como para reducir el pago de los impuestos.

Para controlar y planear mejor lo anterior, es necesario construir un cronograma de inversiones o un programa de instalación del equipo. Este es simplemente un diagrama de Gantt, en el que, tomando en cuenta los plazos de entrega ofrecidos por los proveedores, y de acuerdo con los tiempos que se tarde tanto en instalar como en poner en marcha los equipos, se calcula el tiempo apropiado para capitalizar o registrar los  activos en forma contable.

DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES

El termino depreciación tiene exactamente la misma connotación que amortización, pero el primero solo se aplica al activo fijo, ya que con el uso estos bienes valen menos; es decir se deprecian; en cambio, la amortización solo se aplica a los activos diferidos o intangibles, ya que, por ejemplo, si se a comprado una marca comercial, esta, con el uso del tiempo, no baja de precio o se deprecia, por lo que el termino amortización significa el cargo anual que hace para recuperar la inversión.

Cualquier empresa que esté en funcionamiento, para hacer los cargos de depreciación y amortización correspondiente deberá basarse en la ley tributaria. El monto de los cargos hechos en forma contable puede ser esencialmente distinto del de los hechos en forma fiscal.

CAPITAL DE TRABAJO

Desde el punto de vista contable, este capital se define como la diferencia aritmética entre el activo circulante y el pasivo circulante, esa diferencia es el capital con que hay que contar para empezar a trabajar.

Aunque el capital de trabajo es también una inversión inicial, tiene una diferencia fundamental con respecto a la inversión en activo fijo y diferido, y tal diferencia radica en su naturaleza circulante.

El activo circulante se compone básicamente de tres (3) rubros:

1. Valores e inversiones: este concepto sustituye al antiguo de caja y bancos. La razón es simple: es el efectivo que siempre debe de tener la empresa para afrontar  no solo gastos cotidianos, sino también los imprevistos y actualmente la banca comercial del país se ha diversificado de tal forma que es posible invertir dinero a plazos muy cortos.

2. Inventario: debido a los tipos de inventarios que existen y que es muy difícil, si no imposible, establecer una formula general para calcular el inventario del producto en proceso y del producto terminado, por lo que aquí solo se hablara del inventario de materia prima.

3. Cuentas por cobrar: este rubro se refiere a que cuando una empresa inicia sus operaciones, normalmente dará crédito en la veta de sus primero productos.

Pasivos circulantes: Así como es necesario invertir en activos circulantes, también es posible que cierta parte de esta cantidad se pida prestada; es decir, independientemente de que se deban ciertos servicios a proveedores u otros pagos, también puede financiarse parcialmente la operación.

PUNTO DE EQUILIBRIO

Es una técnica útil para estudiar las relaciones entre los cosos fijos, los costos variables y los beneficios. Si los costos de una empresa solo fueran variables, no existiría problema para calcular el punto de equilibrio.

El punto de equilibrio es el nivel de producción en el que los beneficios por ventas son exactamente iguales a la suma de los costos fijos y los variables.

En primer lugar hay que mencionar que esta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de una inversión, sino que es una importante referencia a tomar en cuenta, además, tiene las siguientes desventajas:

· Para su cálculo  no se considera la inversión inicial que da origen a los beneficios proyectados, por lo que no es una herramienta de evaluación económica.

· Es difícil delimitar con exactitud si ciertos costos se clasifican como fijos sean o como variables, y esto es muy importante, pues mientras los costos fijos sean menores se alcanzara mas rápido el equilibrio

· Es inflexible en el tiempo, esto es, el equilibrio se calcula con unos costos dados, pero si estos cambian, también lo hace el punto de equilibrio

ESTADO DE RESULTADOS PRO-FORMA

La finalidad del análisis del estado de resultados o de pérdidas o ganancias es calcular la utilidad neta y los flujos netos de efectivo del proyecto, que son, en forma general, el beneficio real de la operación de la planta,  y que se obtienen restando a los ingresos todos los costos en que incurra la planta y los impuestos que deba pagar. Esta definición no es muy completa, pues habrá que aclarar que los ingresos pueden prevenir de fuentes externas e internas y sólo de la venta de los productos.

Una situación similar ocurre con los costos, ya que los hay de varios tipos y pueden provenir tanto del exterior como del interior de la empresa. Para realizar un estado de resultados adecuado, el evaluador deberá basarse en la ley tributaria, en las secciones referentes a la determinación de ingresos y costos deducibles de impuestos.

COSTOS DE CAPITAL O TASA MÍNIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMAR)

Para formarse, toda empresa debe realizar una inversión inicial. El capital que forma esta inversión puede provenir de varias fuentes: sólo de personas físicas (inversionistas), de estas con personas morales (otras empresas), de inversionistas e instituciones de créditos (bancos) o de una mezcla de inversionistas, personas morales y bancos. Como sea que haya sido la aportación de capital, cada uno de ellos tendrá un costo asociado al capital que aporte, y la nueva empresa así formada tendrá un costo de capital propio. 

Suponga el caso más simple, cuando el capital necesario para llevar acabo un proyecto es aportado totalmente por una persona física. Antes de invertir, una persona siempre tiene en mente una tasa mínima de ganancia sobre la inversión propuesta, llamada TMAR. La pregunta seria ¿en qué debe basarse un individuo para fijar su propia TMAR?

Es una creencia común que la TMAR de referencia debe ser la tasa máxima que ofrecen los bancos por una inversión a plazo fijo. Realizando un balance neto entre el rendimiento bancario y la inflación, siempre habrá una pérdida neta del poder adquisitivo o valor real de la moneda si se mantiene el dinero invertido en un banco; esto es lógico, pues un banco no puede, por el sólo hecho de invertir en él, enriquecer a nadie. Hay que tomar en cuenta, en defensa de las instituciones bancarias, que el dinero invertido ahí no tiene riesgo, y es por eso que ofrece el interés más bajo de todas las posibles alternativas de inversión. El riesgo es cero.

Ahora ya se sabe que el banco no deber ser la referencia. ¿Cuál es, entonces? en el párrafo anterior se hablo de que la tasa de rendimiento bancario siempre es menor al índice inflacionario vigente, lo cual produce una pérdida del poder adquisitivo del dinero depositado en un banco. Esto conduce a la reflexión de que si se ganara un rendimiento igual al índice inflacionario, el capital invertido mantendría su poder adquisitivo, entonces, la referencia debe ser el índice inflacionario.

FINANCIAMIENTO. TABLA DE PAGO DE LA DEUDA

Una empresa está financiada cuando ha pedido capital en préstamo para cubrir cualquiera de sus necesidades económicas. Si la empresa logra conseguir dinero barato en sus operaciones, es posible demostrar que esto lo ayudará a elevar consideradamente el rendimiento sobres su inversión. Debe entenderse por dinero barato los capitales perdidos en préstamos con tasas mucho más bajas que las vigentes en las instituciones bancarias.

En cualquier país, las leyes tributarias permiten deducir de impuestos los intereses pagados por deudas adquiridas por la propia empresa. A continuación se presentan los cuatros (4) métodos  o formas generales sobre como cubrir el adeudo:

1. Pago de capital e intereses al final de cinco años.  En este caso es muy sencillo el cálculo, pues solo aparecerá al final de ese periodo el pago de una suma total, que es: Pago de fin de año= pago a principio + intereses. Se designa por F a esa suma futura por pagar, a P como la cantidad prestada u otorgada en el presente (tiempo cero), a i como interés cargado al préstamo y n el número de años, formula:

F = P (1+i) ⁿ

2. Pago de interés al final de cada año,  y de interés y todo el capital al final del quinto año. En este caso se debe hacer una sencilla tabla de pago de la deuda, en donde se muestra el pago año con año, tanto de capital como interés
	años
	interés
	pago de fin de año
	deuda después de pago

	0
	
	
	20000000

	1
	7300000
	7300000
	20000000

	2
	7300000
	7300000
	20000000

	3
	7300000
	7300000
	20000000

	4
	7300000
	7300000
	20000000

	5
	7300000
	27300000
	0


3. Pago de cantidades iguales al final de cada uno de los cinco años. Para hacer este cálculo primero es necesario determinar el monto de la cantidad igual que se pagará cada año. Formula:
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4. Pago de interés y una parte proporcional del capital al final de cada uno de los cinco años.

	años
	interés
	pago de fin de año
	pago a principal
	deuda después de pago

	0
	
	
	
	20000000

	1
	7300000
	9252530
	1952530
	18047471

	2
	6587327
	9252530
	2665203
	15382268

	3
	5614528
	9252530
	3638002
	11744266

	4
	4286657
	9252530
	4965873
	6778393

	5
	2474113
	9252530
	6778416
	23

	
	
	
	20000024
	


El método de pago que elija una empresa dependerá de la tasa interna de rendimiento que esté ganando. De hecho, para la institución financiera los cuatro (4) planes son equivalentes, pues si alguno le representara una desventaja lo eliminaría de inmediato. No hay que olvidar que el pago de una deuda es sólo una parte de la operación total.

BALANCE GENERAL

Activo, para una empresa, significa cualquier pertenencia material o inmaterial. Pasivo, significa cualquier tipo de obligación o deuda que se tengan con terceros. Capital significa, representados en dineros o en títulos, que son propiedad de los accionistas o propietarios directos de la empresa.

La igualdad fundamental del balance:

Activo (a) = Pasivo (p) + Capital (c)

Significa, por tanto, que todo lo que tiene de valor la empresa (activo fijo, diferido y capital de trabajo) le pertenece a alguien. Este alguien pueden ser terceros (tales como instituciones bancarias o de crédito), y lo que se debe, entonces, es propiedad de los dueños o accionistas. Por esto es que la igualdad siempre debe cumplirse.

Cuando se realiza el análisis económico de un proyecto  se debe presentar el balance general inicial; es decir, sería conveniente presentar un balance a lo largo de cada uno de los años considerados en el estudio, pero debido a que cuando una empresa empieza a generar ganancias, no se sabe con certeza el destino de la misma, se puede decidir en la práctica distribuir la mayorías de las utilidades, reinvertir en el propio negocio, invertir en otras empresas por medio de acciones, o invertir en cualquier otra alternativa. 

Como al hacer la hoja de balance no es posible precisar lo anterior, pues seria tanto como supones la mayoría  de los datos sin una base firme,  entonces la recomendación es presentar solo el balance general inicial. Por otra parte, los balances tienen como objetivo principal determinar anualmente cuál se considera que es el valor real de la empresa en ese momento.

Conclusión del estudio económico 

El  análisis financiero es de gran importancia ya que se  emplea también para comparar dos o más proyectos y para determinar la viabilidad de la inversión de un solo proyecto.

También es importante señalar que la evaluación de proyectos es una técnica de planeación, y la forma de tratar el aspecto contable no es tan rigurosa, lo cual se demuestra cuando por simplicidad, las cifras se redondean al millar más cercano.

Cuando se realiza el análisis económico de un proyecto  se debe presentar balance general, estado de resultado; es decir todos los  estudios considerados, pero debido a que cuando una empresa empieza a generar ganancias, no se sabe con certeza el destino de la misma, se puede decidir en la práctica distribuir la mayorías de las utilidades, reinvertir en el propio negocio, invertir en otras empresas por medio de acciones, o invertir en cualquier otra alternativa. 

Evaluación económica
La evaluación económica se puede realizar de la siguiente manera:

I.- Valor del dinero a través del tiempo.  Métodos de evaluación


La evaluación económica es la parte final de toda la secuencia de análisis de la factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos, se sabrá hasta este punto que existe un mercado potencial atractivo, se habrá determinado un lugar óptimo para la localización del proyecto y el tamaño más adecuado para este ultimo. En este momento también se habrá determinado los procesos de producción, costos, inversión necesaria, etc.


Sin embargo, a pesar de conocer incluso las utilidades probables durante los primeros cinco años de operación, aún no se ha demostrado que la inversión sea económicamente rentable.


En este momento surge el problema sobre el método de análisis que se empleara para comprobar la rentabilidad económica del proyecto. Se sabe que el dinero disminuye su valor real con el paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual a la tasa de. 

Esto implica que el método de análisis empleado deberá tomar en cuenta este cambio de valor real del dinero a través del tiempo.

Antes de presentar los métodos se  intentara describir brevemente cual es la base de su funcionamiento. Supongamos que se deposita una cantidad P en un banco, en la misma forma que se invierte cierta cantidad de dinero en una empresa. La cantidad se denota con la letra P, puesto que es la primera letra de la palabra Presente con lo que se quiere evidenciar que es la cantidad que se deposita al iniciar el periodo de estudio.

 Esta cantidad después de cierto tiempo de estar depositada  en el banco o invertida en la empresa  deberá generar cierta ganancia a una tasa de interés i  sobre la inversión inicial P. si de momento se llama i  a la tasa de ganancia  y n al número de periodos  en que ese dinero gana la tasa de interés i,  n seria entonces el numero de periodos capitalizables.


A continuación se describirá brevemente cuál es la base del funcionamiento de los métodos de evaluación.

VP = valor presente, cantidad depositada al iniciar el periodo o tiempo cero (t0).

i = tasa de ganancia o de interés.

n = número de periodos de tiempo en el dinero gana la tasa de interés, número de periodos capitalizables.

VF = valor futuro, cantidad acumulada durante el periodo[image: image37.emf]Decisión sobre
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1.800 22% mayor que 6% aceptarlo

1.600 18.5% mayor que 6% aceptarlo

1.400 14.8% mayor que 6% aceptarlo

1.200 11.2% mayor que 6% aceptarlo

1.000 7.0% mayor que 6% aceptarlo

800 3.0% menor que 6% rechazarlo


Esto introduce el concepto de equivalencia. Si se pregunta a cuanto equivaldrán $1000 de hoy dentro de un año, es correcto suponer que con base a la formula anterior para calcular cantidades equivalentes del presente al futuro, y sabiendo que P= 1000, n= 1,  la cantidad equivalente dependerá de la tasa i que se aplique.

1.1. Valor presente neto VPN


Valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos descontados a la inversión inicial.


Si se quieren representar los FNE por medio de un diagrama, este podría quedar de la siguiente manera: se toma para el estudio una línea horizontal dividida en 5 partes iguales las cuales nos van a representar los 5 años de estudio. Posteriormente en el extremo izquierdo de la línea colocamos el origen del proyecto  o tiempo cero. Luego a eso todos los flujos positivos o también llamados ganancias anuales se reflejan con una flecha hacia arriba y los flujos negativos o desembolsos con una flecha hacia abajo.


En este caso se va a reflejar solo como desembolso la inversión inicial puesto que se supone que los años venideros son de ganancia, aunque esto no quiere decir que no se tenga que hacer nuevas inversiones a posterior.


Con lo antes expuesto ya la definición de  VPN tiene sentido ya que sumar los flujos descontados en el presente y restar a la inversión inicial equivale a comparar todas las ganancias esperadas contra todos los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor equivalente en ese momento de tiempo cero.


Si la tasa de descuento o costo de capital, TMAR, aplicada en el cálculo de VPN fuera la tasa inflacionaria  promedio pronosticada para los próximos 5 años, las ganancias de la empresa solo servirían para mantener el valor adquisitivo real que esta tenía en el año cero, siempre y cuando se reinvierta todas las ganancias.


Con un VPN= 0, no se aumenta el patrimonio de la empresa  durante el horizonte de planeación estudiado, si el costo de  capital o TMAR es igual al promedio de la inflación en ese periodo. Pero aunque VPN=0, habrá un aumento en el patrimonio de la empresa si TMAR aplicada para calcularlo fuera superior a la tasa inflacionaria. 


Por otro lado, si el resultado es VPN > 0, sin importar cuánto supere ese valor, esto solo implica una ganancia  extra después de ganar lsa TMAR aplicada a lo largo del periodo considerado. Esto implica la gran importancia que tiene seleccionar una buena TMAR.

Diagrama de flujo de efectivo
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Para calcular el VPN se utiliza el costo de capital o TMAR.

 SHAPE  \* MERGEFORMAT 



Si la tasa mínima aceptable es muy alta, el VPN puede volverse fácilmente negativo, y en ese caso se rechazaría el proyecto.

La relación entre VPN y la “i” puede representarse gráficamente de la siguiente manera:

Gráfica del VPN vs. I
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Como conclusiones generales acerca del uso del VPN como método de análisis se puede decir lo siguiente:

•
Se interpreta fácilmente su resultado en términos monetarios.

•
Supone una reinversión total de todas las ganancias anuales, lo cual no sucede en la mayoría de las empresas.

•
Su valor depende exclusivamente de la “i” aplicada.  Como esta “i” es la TMAR, su valor lo determina el evaluador.

1.2. Tasa interna de rendimiento TIR


Es la tasa de descuento que hace que el VPN sea igual a cero  (VPN = 0) e iguala la suma de los flujos descontados a la inversión inicial.


Para conocer cuál es el valor real del rendimiento del dinero en una inversión se utiliza la siguiente ecuación.  En dicha ecuación se deja como incógnita la “i” y se determina por medio de tanteos (prueba y error) hasta que se satisfaga la igualdad de VP.
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Con el criterio de aceptación que emplea el método de la TIR:  si ésta es mayor que la TMAR, se acepta la inversión; es decir, si el rendimiento de la empresa es mayor que el mínimo fijado como aceptable, la inversión es económicamente rentable.

En la operación práctica de una empresa puede darse el caso de que exista una pérdida en determinado periodo.  En esta situación se recomienda no usar la TIR como método de evaluación y, en cambio, usar el VPN que no presenta esta desventaja.


Se le llama tasa interna de rendimiento porque supone que el dinero que se gana año con año se reinvierte en su totalidad. Es decir se trata de la tasa de rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa por medio de la reinversión.

1.2.1 Adición del valor de salvamento (VS)

A lo largo de todo el estudio se ha considerado un periodo de planeación de cinco años.  Al término de ese periodo se hace un corte artificial del tiempo con fines de evaluación.

Desde este punto de vista, ya no se consideran más ingresos; la planta deja de operar y vende todos sus activos.

Esta consideración teórica es útil, pues al suponer la venta de los activos, esto produce un flujo de efectivo extra en el último año, lo que hace aumentar la TIR o el VPN.

1.2.2 Condiciones para evaluar con y sin inflación

1.  Para evaluar no se toma en cuenta el capital de trabajo.

2.  Debe considerarse revaluación de activos al hacer los cargos de depreciación y amortización.

3.  En ambos métodos debe mantenerse constante el nivel de producción del primer año.

4.  Si se está considerando el método de FNE constantes, no se puede incluir el financiamiento.  Recuérdese que si hay financiamiento, los FNE se alteran con el paso del tiempo.

5.  El VS  también debe sufrir el efecto de la inflación.

1.2.3 Cálculo de la TIR con financiamiento

Se deben tomar en cuenta las siguientes consideraciones:

a)  Cuando se calcula la TIR y hay financiamiento, sólo es posible utilizar el estado de resultados con flujos y costos inflados, ya que éstos se encuentran influidos por los intereses pagados, pues la tasa del préstamo depende casi directamente de la tasa inflacionaria vigente.

b)  Para calcular la TIR, la inversión prevista ya no es toda la inversión fija, sino que será necesario restar a la inversión total la cantidad prestada.

II.- Métodos de evaluación que no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo
Existen técnicas que no toman en cuentan el valor de dinero en el tiempo y que propiamente no están relacionadas en forma directa con el análisis de la rentabilidad económica, sino con la evaluación financiera de la empresa.

La planeación financiera es una de las claves para el éxito de una empresa, y un buen análisis financiero detecta la fuerza y los puntos débiles de un negocio.

El análisis de las tasas o razones financieras es un método que no toma en cuenta el valor del dinero a través del tiempo. Esto es válido, ya que los datos que toman para su análisis provienen de la hoja de balance general, la cual contiene información de la empresa tomada en un punto en el tiempo, usualmente el fin de año o fin de un periodo contable.

Existen cuatro tipos básicos de razones financieras. La información que surja de esas puede ser de interés para personas o entidades externas o internas a la empresa. Por ejemplo, a la institución bancaria que prestara el dinero para el proyecto.

Los cuatros tipos básicos son:

2.1 Razones Financieras

Los cuatro tipos básicos de razones son:

1.  Razones de liquidez: Miden la capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto plazo.  Entre ellas figuras:

· Razón Circulante: es la más empleada para medir la solvencia a corto plazo, ya que indica a qué grado es posible cubrir las deudas de corto plazo sólo con los activos que se convierten en efectivo a corto plazo. Su fórmula es:
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· Prueba del Ácido: Mide la capacidad de la empresa para pagar las obligaciones a corto plazo sin recurrir a la venta de inventarios.  Su fórmula es:
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2.  Razones de deuda: Miden el grado en que la empresa se ha financiado por medio de la deuda.  Están incluidas las siguientes:

· Razón de Endeudamiento: Mide el porcentaje total de fondos provenientes de instituciones de crédito.  Un valor aceptable de tasa es 33%., su fórmula es:
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· Razón de Cobertura de Intereses: Mide las veces en que la empresa puede pagar intereses con la utilidad en operación.  Un valor aceptado es de 8.0 veces. Su fórmula es:
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3.  Razones de actividad: Miden la efectividad de la actividad empresarial.  Entre ellas figuran:

· Rotación De Inventarios: Mide cuantas veces tarda el inventario en describir un ciclo completo de la empresa.  Su fórmula es:
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· Periodo Promedio De Cobro:  es el tiempo que la empresa debe esperar para recibir el pago de sus ventas.  Su fórmula es:
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· Rotación Del Activo Total: Mide la actividad final de la rotación de todos los activos de la empresa. Un valor aceptado es de 2.0.  Su fórmula es:
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4.  Razones de rentabilidad: Revelan qué tan efectivamente se administra la empresa.

· Margen Neto De Utilidad:  mide la utilidad obtenida por las ventas después del pago de impuestos e intereses, su fórmula es:
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· Rendimientos Sobre Activos:  mide el rendimiento que se obtiene por todo el patrimonio de la empresa, su fórmula es:
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· Rendimientos Sobre Capital:  mide el rendimiento obtenido sobre el capital contable, su fórmula es:
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No se recomienda utilizar las razones financieras para evaluar la rentabilidad económica de la empresa, pues no toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo.  Esa deficiencia podría provocar malas interpretaciones y una toma de decisiones inadecuada.

Esa deficiencia podría provocar malas interpretaciones y una toma de decisiones inadecuada.

III.-  Análisis de Sensibilidad AS

Se denomina análisis de sensibilidad (AS) al procedimiento por medio del cual se puede determinar cuánto se afecta (qué tan sensible es) la TIR ante cambios en determinadas variables del proyecto.

Estas variables pueden ser:

· Costos totales.

· Ingresos.

· Volumen de producción.

· Tasas de interés.

· Financiamiento otorgado.

· Otros.

Se  desea hacer un AS de los efectos inflacionarios sobre la TIR, considérense promedios de inflación anuales y aplicados sobre todos los insumos, excepto sobre la mano de obra directa, cuyo aumento es mucho menor que el índice inflacionario anual.

Hay variables que están fuera del control del empresario, y sobre ellas sí es necesario practicar un AS.

Una de estas variables sería el volumen de producción que afectaría directamente a los ingresos.  El AS estaría encaminado a determinar cuál sería el volumen mínimo de ventas que debería tener la empresa para ser económicamente rentable.

Otro factor es el nivel de financiamiento y la tasa de interés que afecta los FNE y, por tanto, la TIR.  El AS observaría las variaciones en la TIR. 

IV.- Flujo anual equivalente y razón costo/beneficio
Estos dos métodos de evaluación toman en cuenta el valor del dinero a través del tiempo, pero sus aplicaciones son un poco distintas de la evaluación de proyectos.

El método del flujo anual (FA) tiene los mismos principios que los del VPN o TIR.  De hecho, un FA se obtiene descontando todos los flujos de efectivo al presente y analizándolos a lo largo de todo el horizonte de planeación.

El método de la razón beneficio/costo (B/C) se utiliza para evaluar las inversiones gubernamentales o de interés social.  Tanto los beneficios como los costos no se cuantifican como se hace en un proyecto de inversión privada, sino que toman en cuenta criterios sociales.

Y por último, se debe realizar una conclusión general del proyecto.

CASO PRÁCTICO. Evaluación económica
1. Cálculo del VPN con flujos constantes y con flujos inflados sin financiamiento.

2.  Cálculo de la TIR con flujos constantes y con flujos inflados sin financiamiento.

3.  Cálculo del VPN y TIR con financiamiento.
4.  Cálculo de las razones financieras del proyecto.

5.  Análisis de sensibilidad con variaciones en el volumen de ventas.

6. Análisis de sensibilidad con variaciones en el nivel de financiamiento
Todos los datos utilizados en esta práctica fueron tomados del Estudio Económico de Fabricación de Estructuras Metálicas.

I.  Cálculo del VPN

. 1.  Cálculo del VPN con Flujos Constantes sin Financiamiento:

Cuando los flujos son constantes, la inflación se considera cero.
Inversión inicial
         360,000

FNE  constantes         105,000

Valor de salvamento     166,000

TMAR     6%
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2.  Cálculo del VPN con Flujos Inflados sin Financiamiento:

TMAR  =   61.12%, pues ya se toma en cuenta la inflación.
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II. 1.  Cálculo de la  TIR Con Flujos Constantes sin Financiamiento
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La “i” que satisface la ecuación es 22.24% equivale a la TIR del proyecto y corresponde sólo al premio al riesgo, ya que con flujos constantes, la inflación es cero.

Como se había fijado un premio al riesgo equivalente a la TMAR= 6%, si TIR= 22.24%, es mayor que TMAR, se acepta el proyecto.

III. Cálculo del VPN y TIR con financiamiento 

TMAR  =   56.27%, el financiamiento es de 60% sobre el activo fijo.  El VPN  con financiamiento es:
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Para calcular la TIR  con financiamiento, VPN = 0 y se calcula la “i” por tanteos:
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La “i” que satisface la ecuación es 119% que es la TIR del proyecto financiado.

Como TMAR= 56.27% con financiamiento, y mayor a la TIR= 85.8%, sin financiamiento, se acepta el proyecto financiado con un nivel del 60% sobre el activo fijo.

IV.  Cálculo de razones financieras

Solo se calcularán las siguientes razones financieras:

a) Razón Circulante: Los datos fueron tomados del presupuesto de capital de trabajo.

RC  (año 1) = 9.1

RC  (año 2) = 8.7

RC  (año 3) = 8.8

RC  (año 4) = 8.7

RC  (año 5) = 8.6

Se observa que el valor de esta tasa es muy alto, es aconsejable aumentar el pasivo circulante o disminuir el activo circulante, ya que la situación se presenta como un exceso de liquidez, perjudicial a la empresa a esos niveles.

b) Prueba Del Ácido: Los datos fueron tomados del Presupuesto de capital de trabajo.

Prueba del ácido  (año 1) = 6.57
         (año 2) = 6.35

      
         (año 3) = 6.4

                    (año 4) = 5.99

                    (año 5) = 6.25

Otra vez se comprueba la alta liquidez de la empresa, ya que el valor aceptado para la prueba del ácido es 1.0  con esta tasa se observa que en realidad, lo que está mal planeado es caja y bancos, así como las cuentas por cobrar.

No es conveniente tener una cantidad tan alta en cuentas por cobrar, pues puede pensarse que la empresa está otorgando demasiado crédito a los clientes, lo cual puede resultar a mediano plazo en una gran suma de cuentas incobrables.

V.  Análisis de sensibilidad

V. 1.  Análisis De Sensibilidad Con Variaciones En El Volumen De Ventas

La TIR obtenida para el proyecto se puede lograr solamente si se cumplen los pronósticos anuales de ventas.  el siguiente análisis tiene por objeto determinar cuál es el nivel mínimo de ventas que puede tener la empresa para seguir siendo económicamente rentable.

Se trabajará con flujos constantes para simplificar el cálculo de la TIR; por lo tanto, la TMAR será igual a 6%. 

Los datos arrojan un costo unitario de producción de $199 por tonelada para el primer año de operación.  En ese mismo año, el valor de venta del producto terminado es de $320 por tonelada.

Con estos datos, primero se calcula el costo de producción para diferentes niveles de ventas:
[image: image38.emf]Ventas anuales (t) 1.600 1.400 1.200 1.000 800

Costo de producción 318,4 278,6 338,8 199 159,2


Sabiendo que VP = 360, VS = 166 y n = 5, se sustituye en la fórmula de TIR  cada caso y se obtienen los resultados son los siguientes.

Se puede decir que 1,000 toneladas de venta anuales es el límite mínimo de producción necesario para que el proyecto sea económicamente rentable.

IV. 2.  Análisis de Sensibilidad de la TIR con Variación del Volumen de Ventas Y FNE Constantes.


Para calcular las diferentes TIR se requiere obtener los FNE  a diferentes niveles de financiamiento, que variaran de 10 a 50%.  Los FNE deberán ser inflados con los mismos criterios y tasas que se emplearon a lo largo del estudio.

Se deberán obtener los cargos por concepto de costos financieros y pago a principal.

De acuerdo a los resultados obtenidos de los procesos mencionados, se obtienen los siguientes análisis de sensibilidad.

Sensibilidad del número de veces que se gana el interés durante el primer año respecto a cambios en el nivel de financiamiento.

El monto del préstamo se fijará de acuerdo al criterio de la institución de crédito.  Supóngase que este criterio es:  “si la empresa gana entre cinco y ocho veces el interés que deba pagar en el primer año de operación, se acepta otorgar hasta ese nivel de préstamo:

“si la empresa gana entre cinco y ocho veces el interés que deba pagar en el primer año de operación, se acepta otorgar hasta ese nivel de préstamo”.

Si tal fuera el caso, se otorgaría de 12.5 a 22% de crédito como lo muestra la siguiente gráfica:


Sensibilidad de la TIR a 5 años con variaciones en el nivel de financiamiento

Este criterio se basa en que al obtener más financiamiento, la diferencia entre la TIR y la TMAR aumenta, siempre que el costo de capital del préstamo sea menor que el de la propia empresa.

La institución financiera puede tomar como política que la diferencia de TIR - TMAR sin financiamiento crezca o se haga mayor sólo hasta determinados puntos porcentuales, además de mantener ciertos límites mínimos en el número de veces que se gana el interés en el primer año.  Esto se observa en la siguiente gráfica.
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														Decisión sobre

		Producción (t)				TIR				TMAR				el proyecto

		1,800				22% mayor que				6%				aceptarlo

		1,600				18.5% mayor que				6%				aceptarlo

		1,400				14.8% mayor que				6%				aceptarlo

		1,200				11.2% mayor que				6%				aceptarlo

		1,000				7.0% mayor que				6%				aceptarlo

		800				3.0% menor que				6%				rechazarlo





Hoja2

		



&A

Página &P



Hoja3

		



&A

Página &P



Hoja4

		



&A

Página &P



Hoja5

		



&A

Página &P



Hoja6

		



&A

Página &P



Hoja7

		



&A

Página &P



Hoja8

		



&A

Página &P



Hoja9

		



&A

Página &P



Hoja10

		



&A

Página &P



Hoja11

		



&A

Página &P



Hoja12

		



&A

Página &P



Hoja13

		



&A

Página &P



Hoja14

		



&A

Página &P



Hoja15

		



&A

Página &P



Hoja16

		



&A

Página &P




