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RESUMEN

La empresa Importadora Nacional v Comercializadora de Bienes Sociedad Andonima
{(INCORISA), planea la apertura de una nueva sucursal en la region norte del pais. Para
Hevarlo a cabe 32 debe determinzr 51 fa demanda 2n este seeror es lo suficientemente

stgrmificativa, v ademds considerar el monto de la inversion que se debe realizar,

Esta empresa se dedica a la imporiacion de merceria, la cual proviene principaimente
de paises astdticos. Se cuenta con contratos de exclusividad en ciertos productos, lo que

hace a INCOBISA un fuerte competidor en la distribucion de estos bienes,

A continuacidn se detallan los factores mas relevantes involucrados en el presente

provecto de factibilidad.

Se determiné que la demanda de la regian norte del pais es suficientemente grande
como para considerar la apertura de la nueva tienda, particularmente en el Departamento
de Petén, en la ciudad de Santa Elena. Debido a que en este departamento se tievan a
cabo el mayor nomero de ventas, asi como es un foco comercial del area nornte del pais.
Ademas cuenta con la mfraestructura como carreteras, comunicaciones v todo los

medtos para Hevar a cabo la operacion comercial.

La competencia de la empresa esta representada por los importadores que venden su
producto en este mercado. Y las empresas comerciales de gran tamaiio, que distribuyen

los productos en este departamento.

it



La deversidad de productos, v la capacidad de oirecer precios favorables al
consumidur, hacen de INCORISA vn jider en el nercado. Par postcionaise en ¢sta arca
del pais, la empresa cuenia con un local comercial en ia zona central del departamento

Este debera abarcar un area de alrededer de 1 200 mefros cuadrados.

En donde se localizardn tanto las oficinas de operacion, como las ventas v despacho
dei producto. La logistica de s mwraciones se Bevara a cabo conjuntaineute con las
oficinas ceatrales er la ciudad capital. Politicas de almacenamiento v de seguridad

industrial fueron tomadas eh cuenia en oie estudic.

Se realizd un estudio a cinco afos, en el gue se  determind la rentabilidad del

provecto. Se obfuvieron los sigutenies resukiados.

MONTO INVERSION INICIAL ¢ . (<2 9‘9’95_{};{};"
UTILIDAD PRIMER ANO §Q644,3 19.56
| UTILIDAD SEGUNDO ANO {861,964 49
‘ p@;\g TERCER m\o §Q99{}1849_20
|UTILIDAD CUARTO ANK ’;Qx 133,175.35 ,_
'UTILIDAD QUINTO AN() [Q1.290,338.34 5
| UTILIDAD EIERCICIO ' Q4. 391,049.93 . |
' TASA INTERNA DE :’;
| RETORNO | 142.579%

Conforme a las necesidades v requsitos de la empresa, se realizéd una evaluacion
economica (Taza Interna de Retorno, Valor Presente, Analisis de Sensibilidad). Con
estos resultados, se confirmé la rentabilidad del proyecto, por lo que se concluye que la
apertura de la ymportadora v distnbuidora de bienes en {a ciudad de Santa Elena, es un

proyecto factible, v de gran atractivo para la junta directiva de INCOBISA.

v



INDICE

pagina
RESUMEN iti
TISTA DE CUADROS vi
LISTA DE GRAFICOS vili
|

Capitulos |

I INTRODUCCION ... i

Il OBJETIVOS . 3

1. ESTUDIO DE MERCADO ... . 4

IV.  ESTUDIO TECNICO .. ... 25

V. ESTUDIO FINANCIEROQ ... 43

VI CONCLUSIONES o 60

VI RECOMENDACIONES ..o 62

VL. BIBLIOGRAFIA ... el 63

IX. APENDICES. . .. 65



CUADRO

ha

L]

-
N
==
T
>
™
C
s
1,
-
.
on

onportaciones realizadas a diversos paises asidlivos
Porcentaje de participacion en ¢l mercado

Margen dc utilidad para cada canal de distribucion
Analists comparativo de precios a consumidor fina)

Historial de ventas 1699-2002

Proyeccion de ventas 2004-2008

Andlisis cualitativo por puntos

Secuencia de compra v recepcion de mercaderia

Costos fijos de operacion

Costos variables de aperacion

Monto inversién inicial

Margen de utilidad ponderado por categoria

Utnilidad bruta periodo 2004-2008

Hujo neto de efectivo

Tasa mterna de retorno

Valor presente neto

Vi

pagina

44
14
47
48

49



.
]

Refacion entre las venlas v tazs iniime de retorma
Relacion entre miflacion v taza interna de retomo

Relacion entre costos de operacidn v taza nterna
de retomo

Relacion entre margen ponderado de wuhidad v
taza mterna de retorno

Relacion entre costo de imventario v taza interna
de retomo

Relacidon entre devaluacton del quetzal v taza interna
de retarno

Vil

LA
LA

36

57

58

58



GRAFICOS

2

4

r ol
L
'_-%
-
C.?
)/
b
[
T1
o

+
L

’
fn
1

Canaiec de distribucion

riistorial de ventas 19992002
Localizacion geografica del provecto
Planta de las instalaciones

Modelo de estanterias de una profundidad
Organigrama de la empresa

Valor presente neto

Analisis de scnsibiiidad

VIl

-~

wn

pagina




L. INTRODUCCION

En la aciuatidad, ias empresas se encuentran ante una situacion econdmica dificil, po: ¢ilc 5S¢ 10ME con
mucha cautela  cnalgoler tipo de expansidn # rmuevos mercados, oo el nesgo coaeo! que sste

represenia.

El presente proyecto tendra como finalidad realizar un analisis para determinar la factibilidad de la
apertura de una empresa dsstribuidora de mercenia en 1a ciudad de Sama Elena. Petén Esta  sera

subsidiaria de la e esa INCORBISAL

Hov en dia estas empresas han tenido gran auge en nuestro pais, por lo gue es necesario que  las
empresas determinen esirategias admvintstrativas v de mercades, para € funcwonamienio v louro de sus

objetivos.

Las empresas tmportadoras son aquellas empresas que se dedican a comprar todo tipo de bienes y
servicios al exterior, empresas que introducen en un pais productos o partidas extranjeras. Kotler y
Armstrong (1991} definen como producio a todo aquello que puede ofrecerse a 1a atencion de un mercado

para su adquisicion, uso o conswino v que ademas pueda sansfacer un deseo o necesidad.

Producios de merceria, segun la Camara de Comercio de Guatemala. se define al trato v comercio de
cosas mientudas de poco valor v entidad  Entre fz2 vartedad de productos de merceria estan: cartatas.
llaveros de diferentes clases. anteojos. agujas de maquina. peines. cepillos de dientes. candados, baterias,
cinchos, naipes. encendedores hules. sanchos, pulseras de relojes. internax de metal. linternas de plastico,
bombillas. navajas. tupas. cuchillos. desarmadores, sierras. cimtas de aistar. articulos para el hogar como

tenedores, cucharas, cuchillos, coladores, relojes de mesa alicates, v juguetes

Estos productos son importados en su mavoria de paises asiaticos como Hong Kong, China. Taiwan,
Tailandia, Indonesia, Japén, India v Corea Esto es debido a que los costos de produccion son mucho mas
hajos, que en paises europeos v Estados Unidos  En su gran mavoria. estos antfculos son  de menor
caiidad, pero para efectos de su comercializacion tienen un precio mas favorable va que son  dirigidos
racia un mercado popular en el cual ro es tan importante Ja calidad como el precio de los mismos. Existen
algunas excepciones, tal es el caso de 12 cuerda de cutarra v algunos articulos de aluminio de alta calidad,

que provienen de Italia y Polonia. Ya que los consummdores los prefieren por su gran calidad v baja costo.




La importacion de los producios se realiza directamenie del pais fabricante o bien  se realizan las
compras en la zona hibre de Coldn, Panama, zoaa libre d= Miami en Estados Unidos v comercios a! por
may en la ciudsd de Los Angeles, Californiz, on stadoes Unidos. Cabe recalcar, que Ja mayoria de jos
articuios provienen del pais fabricante devido gue se manticne una telacion de exclusividad de los

praductos, entre ambas partes.
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L OBRIETIVOS

A. (enerales.

l.  Analizar la factibthidad v remtabilidad de la aperiura de una tienda de

comercializacion de merceria en Santa Elena, Petén.

B. Especificos

1. Conocer las caracteristicas del mercado que consume dicho producto en el drea

central de Petén.

2. Determunar la demanda esperada de este sector del mercado.

LIPS

- Determinar el monto que representara el lanzamiento de la nueva tienda.

4. Deternunar el rendimiento de 1a nueva agencia, tanto a corto como a largo plazo.



HI. ESTUDIO DEMLRCADO

Para obtener usa mefor descripeion de la situacion acta! de la empresa v det me. ado, se dividin el
estudio de mercado en dos clasificaciones generales, el analists externo de la empresa y el andlisis interno

de ésta.

A. Anabisis externo

Dentro del andlisis externio s¢ 1omaren en cuenia temas como descripcion del producio, congparacion

de precios de la compotencia. demanda del mercado. ofenta v canales de distribucion

1. Descripcion del Producto. Debido a la gran diversidad de productos que ofrecen al publico,

es dificit colocarios en categorias especificas, sin embargo se pueden agrupar de fa

sigutente manera:

Articulos para el hogar  ollas, termos, cubjertos, manteles, vasos  floreros, relojes de mesa, platos de

plasuco
Jugnietes murnecas, carros. pelotas. aviones. rompecabezas. peluches, etc.
Herramientas candados, ravajas, lupas. martllos  desannadores. alicates, anzuelos.
Miscelaneos encendedores, Haveros, cintas de audio. pulseras. cuerdas de gumnama, linternas,
SierTas.

Comlnmente se introduce una gran cantidad de productos. para las diversas estaciones del ano. Por
ejemplo, en los meses de enero v febrero. se puede encontrar en las estamterias todo tipo de articulos
escolares, como mochilas, cuademos. estuches, sacapuntas, iapices, reglas v crayones. Asli mismo en la
épeca de las fiestas de fin de afo. se comercializan una gran cantidad de articulos navidedios. En menor

cantidad se colocan aigunos productos para el verano.



2. Caracteristicas del producto. Al mencicnar  que un producto os barato, se piensa
awomaticamente en mala cabdad.  Nn embargo, Jebe pensarse que estos producios se
producen en paises asiaficos, donde fa mano de obra es calificada, v sobretodo de bajo costo. Esto
repercute directamente en of precio Je los produdios. Obteniéndose artfculos  de calidad a bajo costo, los

cuales aon srendo importados conservan mm precio justo para < consummdor.
Algunas caractenisticas comunes, se detalian 2 CORLBUACION

a. Ongen asiatice.  Gran cantidad de los productos se imporian directamente de los siguientes

paises, Cluna, Tarwén, India, Singapur, Tailandia, Japon.

b, Bajo coste de produccidn. En la produceion de estor producivs, se utihiza mucha mano de

abra, siendo el recurse principal en las lineas de produccion.

2

Productos perecederes.  Debido a que Ja materia prima utslizada no es de calidad nmndial,
alaumos producios son calificados como desechables. Por ejemplo, 1os cepillos de dientes.
Pueden tener una vida il de alrededor de wes semanas, sin embargo se justifica ya que una

docena de éstos oscila entre los Q30 00,

d. Venta de articulos per docena. Particularmente los clientes optan por comprar estos
articulos por docena, va que los precios son favorables. Ademas gran parte de los articulos

son empacados en presentaciones de 3, 0 o hasta 12 unidades.

(VS

Anahsis de la demanda. La empresa cuenta con una cartera de chientes que constantemente
viajan hacia 1a ciudad capital para réalizar sus compras. Regularmente estos clientes vienen
desde el inierior, a observar nueva mecaderia que se encuentra en la tienda, va que un 80% de sus
compras son productos regulares que se mueven bastarte bien en el segmento de mercado que ellos

manejan.

El seymento de mercado objenve para la nueva distnbuidora, lo conforman en su mavyoria las empresas
o almacenes mayorisias que laboran en & drea note del pais.  De tal modo que las
compras de estos alniacenes se concentren en la nueva agencia de la empresa, localizada en Santa Elena,
Petén. Uno de los atractivos, consisie er que fos producios podran ser adguiridos al mismo precio, que se
encuentran en la agencia cemrai en la Ciudad de Guatemala. De esta manera se espera gue aumente

ligeramente el nivel de vewmtas ea esta region.



E! mercado d= mercena esta Jinigide en general a hombres v nisgeres de 18 a 60 afios de nivel
sociezcondmico B v € que confwraan et pertil comun del consumcdor  final Es imoianis
mencionar, que la jupueteria gue se affece. es un geausiio aicha aislada del mercado. para nifios deniro de

fos & 2 12 afios de edud. (ued Niveles socioecondmicas, Apdndics;

£} mercado potencia) para la comercizlizaciin de maiceda  en Guaremala, wmando en cuenta que f2
poblacion  economicamente  acbve o wna edad comprendiga aoue 18 v 60 ahus es de
aproaunaumneie  4,0250500 y gue ¢f seaor By € constituye of 42% cuvo iotal es de 1,242 50 nerenmas
aproximadamente. Especificamente ef depaniamento de Petén preseita un mercado potencial de alrededor

de 200,000 personas.

Anemids, se tene contemplado que esia ancnciz oz tambidn la encargada de distnibuir s pedidos a las
departamentos de Alta v Baja Verapaz, e lzabal Factores como el crecimiento poblacivna! zouzl de
Guatemaia, 2.68%, yla vision de expzndic 2t mercade bacis Belice, peraiten claborar una proyeccion de

la demanda.

Al tncursionar en este mercado, se encuentra unz demanda potencial insatisfecha, ya que es probable
que e} mercado consuma en los ahos Rnuros una cierta cantidad de bienes, sobre la cual se ha
determinado que ninghn proveedor actual podra satisfacer i prevalecen las condiciones en las cuales se
hizo el chlculo. Con esio en mente, 12 gevencia de la empresa pretende awmentar Jas ventas un 10% anual,

a partir del afio 2005,

El comercio 2l detalle son 10das las actividades rme mervienen ¢n la vena de bienes o servicios
directamente a fos consumidores finales para uso peisonal no lueraiivo.  EY comercio al detalle, represenia
un pequeno nicho de los cliemes de ia empresa, alicdedor de un 10%. Existen todo upo de derallistas: en
Guatemala existen vendedores ambulanies. que son personas individuates que compran a un almacegn al por
menor para luego venderlo al consumidor final. Estos vendedores se encuentran caminandao en fas calles

ofrectendo los productos al publico, < bier en ur puesto de venta en alwan lugar en la calle o mercado.




4 Andlisis de Ia oferts. Lz oferta esid  constitviga de ios bicmes o servicios que un cieno
nmimero de oferentes (productores. distmibendores)  esian dispuestos a porer a disposivion del
mercado a wo precio determinado.  Debido a que e cuenta con pocos proveedores de merceria, en el

mercado del norte del pais, se considera unz afena do mercado hbre

La comercializacibn de merceria esid formada por veros progucicies mdepaidhientes payoristas v
dersliisias  Ei grupo objetive de venta son jos olmacenss 0 PArIonil GUE COMPran 2l por Mayor. Ufaciad

a ia diversidad de producios yue sc oificce  »e 0lsmiDoye mocine produdic taaiedia & ferroicias,

jugueterias, papelerias v tiendas de conveniencia

Acmatmente, la compeiencia mas significativa proviene de diferenies empresas sinnlares a esta gue se
ubscan en la ciudad capital, gue Mana. whn Carieva di <lientes ongirarios de e TegiON noerte del pais.
Empresas cema fa Distribuidora Cuatro Mares $.A , Distribuidora La Sin Rival y Distribuidora Andalucia,
S A conforman la compeiencia mas cercana con INCOBISA. Ya wee wmznejan productos sumamenic
parecidos, ademds de ubicarse en la misma zona comercial (zona { de la Ciudad de Guatemala). Algunas
otras empresa. conforman otto bloque de competidores que dmicamente distribuyen algunos productos
comunes. Come por ejemplo la empresa Importadora ALAHAD, 5.A. que se dedica exclusivamente a
articulos escolares, para el hogar y juguetes; imporaciones ABU, compite directamente con productos de

ferreteria y accesorios.

Sin embargo, en la ciudad de Santa Elena, Petén, existen empresas que aunque no 5on importadoras
directas de merceria, manejan grandes volimenes de mercaderia. Localmente, estas empresas seran los
compenidores directos de INCOBISA. Por gemplo Ferreteria El Pavo Real, Disivitmidora PEAMCO que es
una distribuidora de juguetes v Gtiles escofares, v Disifibuidora Sau Benito, que maneja una amplia gama

de productos de todo tipo.

Para poder determinar el volumen de mercaderia gue s¢ oferia al mercado, se reahzo un analisis de fas
importaciones del pais, desde los paises productores de estos anticufos. Lz informacion fue tomada de la

base de datos de [a Secretaria de [ntegracion Economica Centroamericana, (SIECA).



A continuacién 3¢ presenta una lista de moductos de mereeria con su rospective parcentaje arancelario
segln poiiza de iniporacion (2001} Aguras para maquinas, calculadorss, desarmadores, encencedures
para estufas, engrapadoras, herramientas, infladores, metros de construceion; pagan un 1% de impuesto.
Alburies de fotos, candados, linternas, navajas de diferenies cizses, tijeras; pagan un 5% de impuesto.

Cubiertos, lapices, maquinas de afeitar. sacapuntas. pagan un 10%  Cinta de aslar paga un 14%.

Aceite pars méguina, conaifas, cepiies de pele, coladie s, cepilios 4= dientes cinchos, encensdedaores,

laveras de diferentes claces Haves de eloho. pagan un 19%.

En el Cuadro I, se detalla 1a informacidon de alguno de los productos que se comerciglizan en
INCOBISA. Detallando el pais de origen dei producto, la partida de importacion respectiva a dicho
prducto, ¢l concentn o formacion genera! del product~ 13 imp ciacion infal de Goatemals del producto
expresada con respecto 4 su costo, segaro v flete, (CIF) por sus siglas en ingles. Y por ultime el total de las
trpcriaciones anuales realizadas por TNCORISA  wmbién expresadas en valor CIF. Todas estas ciffas

r

anteriores expresadas en Dolares Americanos



CUADRO 1

impostaciones renlizadas @ diverses paises avancns

PAIS PARTIDA ; CORCEPTO IMPORTACION RCOBISA
ORIGEN ; g expresado oo valor CIF (LR
CHINA, E 39012000 , SA- 1996 Pobictilzno g 6 13500 1078
é ' vicemsidad superion o Tuaal ; i
CHINA S3001000 | $A-1996 Mumieoas s {104,010.00 376,000
{ meluso vestdas j
CHINA 93031000 SA-1996 Aticlos pd ’{ 1416, 688.00 314,000
:: fiesis de navidad %
CHINA L 9303700 ; SA-T1996 Los demds :E 232408205 L 2650600
5 fulsuciss Ol SUTTKIO ;
CHINA ;" 3011000 SA- 1996 Candados 1 904 881.00 308,000
CHINA 69111060 SA-ITTS Arvooles pf 5 2,24 (00 LERRHEL
i ' servicn de mesa o cooma
HONG KONG 6601 KX ’ SA-1996 Chatasoles. ' 37700 23,200
; tokdos v stmmdares
HONG KONG | 69111000 | SA_1996 Articatos P/ 340,562.00 FYERFE
; servicio de mesa o cosma
HONG KONG DIZGHO0 ; SA-199% Rompecahkzas ; 141.933.00 44,000
TAIWAN 82032000 , SA-1996 Abcares 5 363 353900 186,000
! § fmcinso corianes). ienazas J,
i ' pizas, v sinmufares :
TAIWAN 82054000 5A-1996 Destormnilladores 109 99200 85,000
SINGAPUR 3 96032100 , SA-1906 Copilios o 7425900 65,0030
,( ' dionics, mmchuso fos cepilios ]
E { v destaduras postizas |
SINGAPUR E ORUR 100 SA-1996 Boligrafos . 439.877.00 118,000
INDONESIA JS 9CITHNR SA-1996 Tormos v demis , 370263 00 312,000
‘z '. ROPICNITS  1SOWrmIcos %
i '. awrtados v atsladas pot
3 f V3CIC, ASH OO S !
TAILANDIA E Y6 L3 HHK] : SA-199¢ Encondedoxes 26 394 (3 12,000
; de bolzillo, recaresties
ﬂ d¢ pos
FUENTE. SIECA. Datos del o 200, l
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Para los dates del afio 2001 presemtados amenommente, [NCOBISA bwrese al pais un totad de 34
contenedores. En los cuales se valord mercadera por U5 $2.7600000.60, wvaidoes 4 1o fargo ael ano en

diferentes tipos de productos v con una diversa camidad de proveedores en Asia.

Cuantificande estos resultados, cun el tetal de importaciones realizadas en el afio 2001, se puede tener
una idea general del porcentaje de partcipacion e INCOBISA en el suercade d2 dsics productos. En el
cuadro 11, se detalla cusles fueron los porcentziss de partwipacion en el mereado o INCORISA paa ¢l abio

2001

CUADRO 2

Poreentaie de proinipacian en o mevcade

i73%% Poliatileno ﬁ:
3106% | Muhecas |
© 2216% A Navidad |
11400 Demas Juguetes
: 34 64% ' Candados i
{ 1976% . Ar Cocina %
J 01%%  Qunasoles J
6329% A Mesa
;. 3000 Rompecabezas
YT Alicates
T2 Desmm;uadd%mi

87 33%  Cepillos de dienies,

26 83%s Boliarafos

66 33%, Termos [
i Baon f
[ 4546%, - Encendedores !

Hay que recordar, que muchos otros importadores, obtienen los productos de otros paises, por 1o
que el porcentaje represenia unicamente los productos respectivos a cada pais. ya que se pueden encontrar
por gjemplo mufiecas hechas en Taiwan, donde DNCOBISA no tiene panicipacion, ya que la empresa

Unicamente mmporta mufiecas a China.
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5. Ardiisis de los canales de distribueidn P los resultados que se obtienen de) analisis de

ia demanda. un factor muy importante es fa disponibilidad v el facil acceso a fa compra de

los articulos. Por esto el canal de distribucion debe ser totalmente diversificado v debe ineluir una gran

vaniedad de puntos de venta para satisfacer ia demanda del mercado,

1o o

La mayor parte de los prodoctores uliliza intermediarios para Hevar sus prodoctos a! mercads v frata de

organizar un canal de distpnewn Un canal de distribucion, seghin Phillip Kotler v Gary Armisiiong

(I951), es el womjunto de empresas ¢ indivIGuos que ienen propietad sobre un bien O SETVIGIO  contorme

pasa del productor al consumidor o usuanio industial.

La razén del use de intermediarios se explica, en eran medida, por su mavor eficiencia para poner los

bienes 4 disposicion de ias mercados meta, por medio de sus comacts, su EXNP. Cia, ¥ eanediaiizacion.

El comercio al mayoreo incluye todas las actividades relacionadas con la venta de bienes y servicine g

aquellos que los adquieren para revenderios o hacer negocio con ellos. Los mayoristas compran 1odo a

Jos productores y o venden a Jos detallistas o bien a vivos mayoristas.

En el caso del comercio de merceria el grupo objetivo de venta son los almacenes o personas que

compran al por mayor para luego revenderlos. A estos productos se les gana un pegueilo margen de

utilidad, oscilando entre un 15% a 30%, depeadiendo del articulo; sin embarzo el éxito del negocio radica

en vender grandes volomenes de cada uno de éstos.

Para esta empresa, el principal canat de distribucion 1o representan los clientes que realizan sus compras

al por mayor. D¢ ésla forma los cansles de distibucion que se atilizaran son cxolicados e ¢f grafico a
¥ q § g

conttnuacion:

GRAFICO 1

Canales de Distabucion

Proveedor (:> imponador

Mavorista : Detallista

‘:> Consumidor Final




De esta forma los canales de distribucion generaimente funcional Je ia sigulenie manera:

- Proveedor:  Shangai Comp. A modo de ejempio, ia empresa Shangai Coip. envia el pedido hacia

Guatemala, via maritima. Esta empiesa, es = producior directo de los articulos, regularmesie se

encuentran en Asr2. De no ser asi, en este punto de distribucion se puede encontrar a alguna otta emigi
distribuidora, representante de Ia fabrica de prodoccion  Comiament- ssras distmiomdorss se loceiizzn en
ios muertes de Colon, Panama Los Angeles Caiifomda, pov mencionar 2'uies. El margen de utitidad en
este punto de venta es de aliededor de un 46t Bl voiumen ae venay es regularmentc iniigado por

contenedores.

- Importador: INCORTSA  En esta parte del dizgrama de distribucidn, se encuentra la emnrosa
encargada de recibir los productos dad =xtramiero. La empresa corre con todo €l proace<o 4o importacion y
transporte de tos contenedores a ¢t lugar de venta Se debe realizar un estudio logistico, para determinar si
ius contenedores se enviaran directamente 2 cada una de las agencias, o 52 primero doban ser eaviados 2 la
Ciudad de Guatemala. v posteriormente a la agencia de Santa Elena. El margen de wiilidad en esie punto

de venta es de aproximadamente un 30%. Se venden al por mayor, regularmente por caja o por docena.

- Mayorista: Bl Checo vende mas baralo. Estos tipo de almacenes son de gran importancia
para la cadena de distribucion. ya que sou los agentes distribuidores que venden su mercaderia a negocios
mas especializados, como ferreterias. papelerias, juguetenias. etc. En machos casos este tipo de empresas se
encarga de llevar el producto al consumidor final. ya que se caracterizan por ser almacenes de gan talia
comercial que comercializan una gran diversidad de productos. El margen de utilidad en este punto de

venta es de aproximadamente de un 35% Puede darse 1anio vema al mavoreo, como derallista.

- Detallista: Liberaria v Papeleria Fuentes. Cuando el canal de disiribucion consigue llegar a este
mvel, se encuentran negocios individuales que venden los articalas al consumidor final. Eb margen de

uiilidad en este punto de venta es de alivdedor de un 45%
Entre estos podemos mencionar.

a.  Almacenes en los diterenes mumcipios depariamentaies
b.  Twendas de conveniencia
c. Ferretenas

d. Jugwpeterias



Generalmente {os canales de distribucion se pueden reducir cunudo el mismo imponador furciona coino
un aiAcen Muyorisia, wuando 25t sucede, {0s precios de venta para el consumidor final disminuyvon Er of
cuadro 111, se presenta un ¢jemple de cdmo se distribuyven los parcentajes de venta con cada uno de los

participantes del canal de distribucida.

CUADEO S

Margen e utiligad para owoa caual de diuwucion

Producte: Cortatiias
| PUNIL O VENTA | COSTO | VENTA | Mazcgen etlidad |
. 3 i 4 . —
) { !
1A | 4
Fioveedor Po008s L QL20  ¢ 41.18%
L | y ;
Importador | QieD 1 Q215 | 3438% |
Mayorista LoQs L Q300 1 3953% |
I. E l‘
Detallista i Q3.00 S0 I 50.00%

Cabe recalcar que los precios para el cuadro anterior, se refieren al precio unitario del producto. Al
realizar las ventas al mayoreo, el margen de utilidad. tanto para el proveedor, imporador y mayorista,

tiende a disminuir, segin sea el volumen de vemas




6 Analisis de rrecios. Para fa aeterminacion 22 precio s ras vanedades de productos ofrecidos
por la empresz, se considevan prncipalmente los piecios que ofece Iz caiapelencia,

debido 2 que no es una empresa de manufaciura o produccion swmo de distribucion.

Para poder realizar un analisis de ura forma global, se tomo en cuentz algunos de los productos con
mayeor circulacton en el mercadn de cade ina de Jas ooizgofiay que S5 mAancian aciaimente en la emoresa.
De esta forma  se realizaron encnesras direciawenic con 108 conw. i domes e inmtermediancs, paia pode
eetahlorer un presia promedic o cada uno de estos articenlne representatives de s empress fvid. indice de

precios, Apéndice).

Es wnportante destacar que éste no e5 e} precio que se usa para calcolar los 1ngresos excepto que la
SUIRTERA Vaye - veder dis cfamente al coexavidor. B! ericio promedio gut se obtengs w03 la reforaneia
para calculario. Habra que tomar en cuenta ef nimeso de intermedianios que participan en la venta para
obtener of precio af que 9= va a vender al primer infermediario, que es el ingreso que realmente interesa

CONoOCer.

Despues de haber realizado un analisis comparativo de precios se lograron obiener los sigutentes
resuitados. La calidad del producto se catalogG como buena {China, Taiwan, India, Corea), muy buena

(Japon, Singapur), y excelenie {Europa ¥ Usa)

Cuadro 4
Analisis comparativo de precios a consumidor final
Er ALIDAD DEL
{ PRODUCTO
BUENA | MUY BUENA | EXCELENTE
PRODUCTO 5
Platos plasticos a QITa0 E Q75 88 F 04135
Corta unas TToirar | OFss | 0560
Relo) desperiador ‘ DisEz | 03755 g 03675
Muficcas C 02350 OG0 [ 059.25
Carro deportive r 037 73 Q42.50 E 09450
Pelota foot ball P OIS P42.25 | Qs
Cuerdas de guntarra E’ 01873 93230 ;'; (4808
Pulsera de reloj |' O &8 g16.23 7: J25.88
Lisveros alusivos 023.00 (3373 ; Q40253
Limernas de plastico boopne2s QIR IS5 034,50
Cinta de aistar 000 014100 01781
Navajas cot lupa : Q3087 036.23 03300 |




Los precios promedio obtenidos proporcionsn informacion sumameme importante acerca  del
comportamicnto Jel miercado y la aferta Este ajudard & poder situar a la emipresa entre algunos de estos
escenarios, y decidir qué tipo de producto se ofrece al piblico. Asi mismo, qué parametros serdn

utifizados para fijar los precios.

Para la provec~iin de precios no se usa  un méindo 2stadistico que aiusie Tz rendencia. La razon de
mayor pese s que la taga do ipvladion amaal para el pais ne sc mantiens en una tasa de crecimivnto
constante, ya que puede maiiteucerse dentra de dis afios. v luego aumeanar subitamente. Dle manera gue si
se graficaran los pares de puntos afios y precio. la curva tendria una tendencia exponencial. Si se
aumentaran los precios de acuerdo a esta ecuacion. obtendriamos prectos muy elevados en lapsos muy

pequeiios de tiempo.

Camo no hay un metodo estadistico que proporcione la curva sefalada como real, se conciuye que no
debe nsarse un método de ajuste para proyectar fos precios La unica alternativa es hacer variar los precios
conforme z ia fasa de inflacion esperada v conforme al margen de wtilidad que se desce obiener y fos

precios de |a competencia.

7. Medio Ambiente. Actualmente existe una competencia desleal en el comercio de productos
de merceria,  defiméndose  coma competencia desleal,  seuin el Articule 362 del
Codigo de Comercie de Guatemala, como todo acto o hecho contrario & 1a buena fe comercial o al normal

y henrado desenvolvimiento de las actividades mercantiles por lo que se considera injusto v prohibido.
Entre las problemas ilicitos que afectan ef comercio de mercena en Guatemala, se pueden mencionar:

4 Contrabando Es una operacion generalmente clandestina, consiste en la importacién o
exportacion de dinero. bieses o wmercancias conira las normas lesales vigentes. y en frande a
la hacienda poblica.  El contrabando es una de las principales razones de la debacle de los ultimos afos en
el mercado nacional. La industria guaremalieca se ha enficmado. durante afios. a upa cadena de
contrabando que ha permitido el ingreso de millones de quetzales en productos mexicanos v asiaticos. El

cantrabando de mercaderia, se sinia coma principal amenaza para los empresarios guatemaltecos.

b Auto-robo. Ocurre cuando un impornador desleal simwule una accion de robo en la importacion
de su mercaderia con el objeto de cobrar su valor monetario a alguna compaiiia
de seguros Asi también existen almacenes que compran una parte de mercaderia robada y una parte de
mercaderia a las empresas mportadoras, de esta manera promedian el precio y obtienen  ventajas

competitivas contra los otros vendedores.



¢. Subfacturacion.  Muchas veces las cmipresas tratan de facturar un tpe de mercaderia a un
meagr waior gus € preao  de costo, con el objero de disminuir el costo arancelario de ésios.
El arancel centroamericano de impartacion. tiene ios producios de merceria clasificados como mercancias

diversas, sin embargo cada artioulo Uene su progia partida v e arancel respectivo de importaaon

8. Factores criticos
a.  Tipe de Jambio. B upo lambare es we de los problemas mas significarivos para toda
empresa que se dedique a la mportacion, va sea de peooductos tennumdos, O Gu we
prima. De manera que la aprectacion o depreciuwcién de la moneda, repercie directamente en los costos de

la cperacién comeraal.

De este modo, st por una cantidad X de quetzales se compra actualmente mercaderia por un valor Y
en dolares, cuando se registra una depreciacion de Ia moneda, se necesitan mas quetzales para comprar la
misma cantidad de mercaderia en délares. De esta forma los importadores obtienen un costo extra en ia

mercaderia, causando un alza en los precios de veata al publico.

Sin embargo, cuando se registra una apreciacion de ia moneda. una cantidad X de quetzales, representa
mas valor para la adgquisicion de mercaderia en dolares Cuando ocurre este fendmeno economico, e
impaitader 5 ve beneficiado. va que ceenta con un mavor poder adguisitive, para obtener fa misma

cantidad de mercaderia.



R. Analisis intcmo

1. Descripctén de la Empresa  TNCOBISA se caracteriza por ser una empresa jover,

dinamica, profesional y ética la cual:

s Se esmaa por der = argado v sus colevoradores vn valoi agregado
*  Siempre cumple con sus acuerdos e caanente Son Sus clionics e iniermamente con SUS

colaboradores.

Vender mercancia de consumo popular v masivo, en su mavoria imporiada de Oriente, a mavoristas,
distribuidores, corredores y tienda< i woaderal voeyo poder adgueistiavo les permits enmprar por caja cerrada

con ¢ contenide que Stz cobienga de migen.

Esta empresa, ¢ diferengia 42 12 gran mayoria Jdo otos importadores que trabajan imponando de otros

disinbuidores en los Estados Unidos, impona los anicalos directo de Oriente.
Esto a su vez permite:

*  Tener Ja mavoria de nuestros articulos dentro de los mejores precios det mercado

+  Contar con articulos novedosos y exclusivos que ni siquiera los grandes distribuidores de
Estados Unidos pueden manejar

*  Offecer a nuestros clientes fa compra por contenedor a los precios mas competitivos y con
entrega directa en sus mnsizlationes

¢ (Contamos «.cn un extenso surtido

¢ Manejamos descuentos especiales con nuestros clientes habstuales. Este descuento se

determina de acuerdo a su nivel del compra mensual

Esto nos posiciona como una empresa altamente competinva, con la cual puede hacer nepocios.
Tenemos mas de 25 afios en este mercado. por lo que conocemos bien nuestro negocio y podemos ofrecerie

el respaldo de asociarmos por largo tlempo.



[§:4

2. Estratema actual. La cacratesia o forma 42 compein o2 bz organizacidn en los mercados
o 2 gan

donde Aesarroltard ur proyects puede darse en forma de:

a. Liderazgo de costos, se maneja un volumen de vemas muy aho, el objetivo es maniener este

volumen de ventas a bajo costo,

F
¢

derenciacion, cuando d» empresa compar €On U oL Gucts © uno diftrenciade de

¢

tres.

E! liderazgo de costos es 1a estrategia que se aplica cominmente, ya que se trata de mantener los precios
mas competiivos en el mercado, sin caer en competencia desleal v nperaciones ilichas. Uno de los
PUILGS estretewicns mas Imponantes &8 husear ronstanicivenie nuevos provesdores Ge fs articdos, paa
reducir costos.  Esto también recae en fa remegoaciacion con los proveedores, para obtener mejores

margenes de utilidad 2n {as [ineas de producias.

Muchas veces se maneja una politica de consiznacion de mercadena con los proveedores.  Esto ocurre
cuando se mantiene una rejacion de extrema confianza entre Jos proveedores v {a empresa. De manera que,
algunas veces, cuando se realiza un pedido 2 algiin proveedor, v no se llesa al volumen necesano para
enviar uno o mas conienedores Henos los proveedares se toman la libertad de lenar el contenedor con
cantidades extra del producto pedido, o utilizan este especio disponible para introducir nuevos productos.
Con esto, la empresa obtiene mayor producto, para absorber el costo de pedido, transporte e importacion,
y de igual forma el proveedor obtiene un nivel de venta extra o la introduccidn de producios nuevos al
mercado. Cabe mencionar que este tipo de negociaciones se dan esporadicamente, ¥ con un grupo limitado

de proveedores.

La estrategia de diferenciacion, también es un punto muy significaino de la empresa. Cuando se
mantiene una relacion de exclusividad emre los proveedores direclos y la empresa, se incide en una
cstrategia diferente.  Esto debido a gue ningin otro competidor en el pais comard <on el mismo producio.
Mientras [a empresa puede comercializar un producte diferenciado, las otras empresas buscan productos
sustitutos o complementarios, que puedan savisfacer a log clientes. Este caricter de exclusividad de
producto, originan un liderazga en ¢l mercada, de modo que se percibe al producto en el mercado como
algo Gnico por su diseito o iuagen de warca. Esto cequiere de una fuete cooperacion en los canales de

disinbucion.




-

de planeaciéon o de la vida det proyecto. Depe considerarse como un valor esperado

3. Proyoeccion de ventas. La pooyeccion de las venias debe cubrir los perindos del horizonte

que oscilara estadisticamente alrededor de una caodad ¥ no como un valor fijo.

La proyeccion en base a Series de Tiemps,

temporales pars geaerar un prondsuicn a funwo. Er elis se parte de la suposicion gue es probable que

ocurra en o fttro o que sucegic en el pusade.

Particularmente utilizaremos el méiodo de tendencia, el cual ajusta una linea de tendencia a uma

ecuacion matematica y después se puede proyectar at fisiuro  por medio de esta ecuacion.

Las venias de fa emipresa. segrrs 1z region geogrilics dol pais, musstran qus Yos departamentos de Petén

Izabal. v Alta y Baja Verapaz absorben el 47% de las ventas totales de 12 empresa. Los datos recopilados

es aquella en la que se utilizan  datos historicos

por trimestre de los nltimng 3 2505 se presentan el cuadro numero cineo.

Cuadro 5
Historial de Ventas 1999-2002

Periodo | Trimestre ; afio Venta
) Ene—g")'g 1999, 0988, 005,000
3 Abr-wf- 1999 0907.470.00
3f 3u1-99f )999; 0915002000
4§ o(;:w; 1999* (0922,396.57
S| Ene-m zosmI 0930,254.07
G Abpw; 2000, 0937975 18
?‘;: suwﬁ; 2mm§ (0943760, 37
8 Oc1-00) 2000 095361018
. , Ene—Ol% 30{))% (961525 13
10 Abr-01} 2001 0969, 5053 1]
1 }? Jul—(}]; ?_D'Dlii QQ"” 332700
12@ Oct—O]E 200)3 0963.000.01)
13§ Ene-am 20{)2, ()973.009.50
M) Abr-02; W0 98108545
15 Jui—f)?_;? 2002:,: T 0975.000.00
16 ch:% 3002;7 983,092,500
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Urafico 2
Historial de Veniay 1999-2002
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El Grafico representa a fraveés de \a Fneg de tendencia, siendo la demanda provectada, el nivel de ventas

que se espera para los afios siguientes. El coelicteate de determinacidon R * indica que un 935 (4% del valor
de la demanda es explicado con este métado. Comunmente Ia empresa proyecta sus ventas, conforme a un
porcentaje respecto a las ventas del ano anterior. ademas de incluir ciertas variables independientes, como

inflacion, situacion politica {aho electoral), y tipo de tambio.




Después de haber presentado a la serencia de la empresa [3 proveccion por medio de series de tiempa,
conciuyeron gue se aproximaba fiehmente a las provecciones que elios estimaron para os afios sigientes

De tal forma que se realizd la provescion con el méwdo agqul antes sefialado.

Al encontrar la tendencia gue mejor se ajustabz ol movimiento de las ventas a través del tiempo. Se

pudr: encontrar cudl seria 1a proveccita parz los proximos periodos de evaluacion,

#  Regresion lineal

Y = 53625353x -+ 902088

Cuadro 6

Proyeccion de Ventas 2004-2008

Per | tnmesite | 562523 x g B | Proveccién Ajuste Pronostico

170 Ene-04 956301 9G2088 | (1997.718.10 2Tz 0997,450.18
18 Abr-04 101255 4 E 902088 | (100334340 | 1918.72 01,001,424.68
19, Jul-04 106880.7 | 902088 | (7.008968.70 | 6i3.07 (1,608,355.63
200 QOct-04 112506 2688 | OU.014.394.06 | Zze% o0 01,912,327.8¢
21  Eneds 1181313 9G2088 i (102021936 | 26792 01.019.951.38
22  Abr-05 1237566 | 902088 | (1.02584460 | 191872 (1,023,925.88
23] Ju-0S 1793819 902088 ; Qro31.469.90 | 61307 (1,030,856.83
24]  Oct-05 i 1350672 902088 ! (4,037.095.20 | 2200 20 01.034.829.00
3 Ene06 | 1406329 907688 s (0.042.72650 | 0o on (Q1,042,452.58
26]  Abi-06 1461578 902088 | O1.045345.80 | 191872 Q1,046,427.08
27 Ju-06 1578831 9aZ088 Q1.053.971.10 E 613.07 Q1.053,356.03
280 Oa06 [ 1575084 " 02088 | (1.059,596.40 E e Q1.057.330.20
29| Ene-07 ; 1631337 & 902088 | 04.065221.70 ! (1,064,953.78
30 Abr-07 { 168759 ;;' G02088 ’ (G1.076.847.04 E 1918.72 Q1.068.928.28
3 w07 1743843 907088 | (1.076,472.30 i 613.07 Q1.075,859.23
32 Oct07 | 1BMK96 | 902088 | QF.082,097.60 | C1,079.831.40
33| Ene08 | 1836349 9I2088 (H.087.722.98 ; s 01.087,454.98
34 Abr-08 ; 1912602 HI2088 1 Gi.093,348.20 ; 1918.72 01.091,429.48
35| Jul-0% ; 196885 5 n 902088 CH L (98,973.50 AETY: Q1.098.360.43
36 Oct-08 3 2025108 f 902088 (1 704398.86 § .- 01,102,332.60

(Vid Ajustes, en apéndice 1)
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C. Analisis Fortalezas, Oportunidades, Debibidades v Amenazas, FODA.

Las estrategtas que son principalmente aphicadas por este sector de negocios son en cuanto a producto
y costos, ya jue deben tratar de ofrecer variedad de articudos & Jos clieates a precios favorables. tratando

de mantener cuz .iil:dades.

Para lograr un buce dizZndstics se realizason  aleunas consultas 2 1x yerencia de in empresa, v se

complementd con ef analisis del secior comeiciat

FORTALEZAS

» Lz empresa nene afios de trabajar en el mercado.

+  Cuenta con contratos de exclustyidad para !a distribucidn de ciertos productos.
» Cuenta con diversificacidn de articulos para ofrecer a los clientes.

»  Existe gran canlidad de proveedores de los diferentes articulos.

e  Losarticulos de importacion son de hajo precio.

e  Menos intermediarios que la competencia.

OPORTUNIDADES

+ Posibilidad e introducir nuevos productos,
s Losaranceles, permiten mantener precios estables,
+ Atendiendo a los nichos de mercados desprotegidos, existe un mercado amplio de clientes

potenciales.



DEBILIDADES

¢« TFaita de planes, objetivos ¥ estrategias de crecumenio 2 corto y largo plazo.

e  Faita de incentivos taes alvanzar las meizs ¥ aielivos.
= Falia de esindios de mercade. o wndicadores de participecion en ef misnw.
+  Oywde gentralizzaian en ba tama de dericinmes

RATIWIA T AC
DM :“;lir‘l [

= Fxiste competencia desfeal, eusre lax diferenics e csas

*  Incestidumbre del tipo cambiarnio
+ Cambio de politicas arancelarias.
L J

Inestabilidad politica e inseguridad del pais, por afto electoral

2

'y}




Conclusiones v recomendaciones

Hasta este purto, la realizacion del proyecto es visble por los siguientes razones:

a. Existe un mercado potencial considerable en el area norte del pais, conformado por los

depariamentos de Perdn. [zabal, Alta Verapaz v Baja Verapaz.

h  Fetablecer pocos intermediarios en ks eanales de distribucién permite quc o margon & utilidad
se amplie para cada una de las partes involucradas en la distribucion y comercializacion de la

mercaderia.

¢ Lo« cortratos de exclusividad con fos proveedores, tanto como ia basmeds ge nuevos promictos

y nuevos proveedares, permiten mantener una estrategia de fideracsd de costos. mas competitiva,

d.  Debido a que en la ciudad de Santa Elena, Petén, no existen importadores directos de merceria,

se puede crear v mantener una buena posicion en el mercado.



IV ESTUDIO TECNICO

Conforme a los resuliados ebtenndos en et estudie de mercado, se determind la viabalidad parcial del
proyecto  y se decidit conumuss cor el estudio téonico, que involucrs el mentzje necesanc para i

functcnannento de la distribnidora.

En Ia actualidad, determinar el tamaiic de una nueva central de operaciones es una tarea limitada por las
relaciones que existen entre el tamaiio del mercade v la demanda del mismo, la dispombilidad de
almacenamiento, tecnolosia v el fmanciamieno. 1odos estos factores deben ser naadss o cuenta para el
andlisis téormwo Gl proyediv. Ew este parboular caso, se estudiaron  varius aspectos aeidizdeon 2

continuacion.

A. Localizacion del provecto

La nueva agencia de distnbucion se localizara en el area central de Petén.  En algim momento se
decidid que la empresa se localizard en [a ciudad de Santa Elena. Para poder Hepar a esta conclusion se

Hevo a cabo el siguiente estudio de ubicacian y disposician.

Factores evaluados:
=  Disponmbilidad de servicios de wansporte

*  Expansion tutura.

= Proximidad a mercados

WU ERGALD UFEL VALLE DE BUATER AL



1. Dismunucion del efecto de la disiancia. H cfecto de lz distancia ha disminvido debido a
los cambios alargo plazo en o transporie ¥y Ia tecnologia de la comumacacidn, Este cambio
permite gue un mayor numero de regiones, y por tanto, comunidades y lugares se conviertan en opciones

factibies.

La infrzestructura de carreteras sicinpre habia =140 &b prinrepsl problema para poder llevar puevas
aliernativas comerciales al depattamente d: Petn Actialmente este problema na o cuperado. vor to due

cada VEZ SO MAS 1aS eMPresas Que ITAIan 0f expantiise havia osia cuna comercial

La cercania con los puertos de Santo Tomas de Casulla, y Puerto Barrios, permiten que el costo de

Lransporie no Sea una carga con ia gue tenga que correr el consumidor final

Para poder evaluar rnon mayor eficacia la ubicacion de 1a agencia, se llevo a cabo un andlisis cualitativo
por puntos.  Este consiste en asignar factores cuatitativos a una serie de factores que se consideran

relevantes para la localizacion. El meétodo permite ponderar factores de preferencia para toma: decisiones.

GRAFICO 3

Localizacion geogrifica del provecto
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Cuadro 7

Analisis cualitativo por puntos

' i@Sama. Eiena':: }gan Benimz’, Poptin
}:actor _ _';;go E Valor E Pond. é Valor 3 Pond. Valar Paand ’
Transporte 2:.000.,r 7 f 175 '$ 7 1 175 & 15 |
Mano obra disponible 7.50%, 7 | 0.525 } g8 ! 06 7 0.525
Cercania mercados lS.OG";&:‘: 8 % iz E 8 : iz 5 4 49
Costo de la vida 7506 & o0 T Tass | 6 |0
Q!‘l‘\'ersién mintong ‘.?t"'.(*"f/c-.é g g [ Jg_ 6 E 12 ; ﬂ}ﬂ—iilré" },
Facilidad supervision 15,00%5 8 f i2 ; 8 !. 12 : 3 ; 09
Facilidad aperacién 1000% & { 0& | 8 {081 6 | 06
Suma mﬂ.aaf{ 7.525% i 12 * ; 6.275

Después de haber realizado e} analisis cualirarivo por puntos se llega a la conclusion que se escogera la
ciudad de Santa Elena para ubicar la nueva agencia de disinbucion de Ja empresa. Tanto & peso asignado,
como la calificacién o valor gue se otored a cada factor, son valores asignados segon las necesidades

objetivas de la empresa para {levar a cabo la evaluacion del provecto




B. Tamafio Optuno de planta

La planta de aperaciones de Ia empresa tendra dos funciones. primero de ser ef canal de distribucion a

los cliciies. v segundo reaiizar ias operaciones de admimistracion, senvicio al cliente v logistica de ia
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preduccién. sin embargo si se¢ puede determinzs cudt debe ser ln demanda proyiciada, y la capacidad de

almacenantiento en bodega que debe mantenerse.

Ademis de haber obtenida una sroveccion de 1a demanda para los siguientes cincoe afios, la gerencia
general ha fijade un aumento en la demanda del 10 %o anual, a parur del cezundo oo Jde evaluacion.
Esto debido a que se espera que a partir de este afio, los clientes provenienics de [zsbal y las Verapaces,
comiencen & TealiZar sus compras en esta agenacia, v va no viajar hasta la Ciudad de Guatemala. Adewids
se tiene contemplado atraer un gran aumero de clientes de Belice, lo que justifica el aumento en la

demanda, va que todos estos clientes forman parte del mercado potencial insansfecho.

C. Ingenieria del proyecto

E! objetivo  del estudio de ingenieria del pravecty es  determinar todo lo concerniente a la
instalacion y el funcionamienio de las mismas  Para la disiribucion de la planta se tomd en cuenta fo

siguiente:

a. Integraciom total:
b. Distancia minima de recorrida
¢ Liilizacion del espacio cebico.

d. Segundad industrial
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Las dimensiones adecuadas del Jncal debes: considerars= de %00 a 1,200 meiros cuadrados. Se espera
gue la rensodeiacian del edificio puedz hacerse entre lus meses de junio a noviembre del presente afio. El

local se distribuird de la siguiente  manera:

Aiea de carga y Siscarga de produdios.
Bodega de almacenamieno
Area administrativa.

Area de ventas v servicio al cliente.

GRAFICO 4

Pianta de las mstalaiones
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i Imacenamiento. Las estanicrias v los anaqueles estatices ticner bajos costos de capial
y manienimiento. Por io general, obedecen a un sistema Ulimo que Entra Primero aue Sale
(UEPS). Los anaqueles v la esianteria, utilizan el espacio cobico, pero tienden a ocupar mucho espacio de

piso, ya que necesitan un pasillo por cada dos Hilas de almacenamiento.

Seguin las necesidades de la empresa. se ba determinado que lus estanterias mas adecuadas serdn ing e
una scia profindidad. Fetas sop aguellas que penniten aicanzar la carga de cualquier tado dei nasilly,
Unicamente pueden establecorse  tadmas de dos filas de almacenamienta S puedon onilae hacts un

maximo de 20 pies de mercaderia con este sisterna.

El uso de este tipo de plataformas permite maximizar el espacio de almacenamiento, aumentando el
imere de pzsillos. bl equipo adecuado para este Gpo Je almacenamientd peTmi: que 25 pasilios o
reduzcan de uno a dos metros de ancho. Los montacargas de horguillz sos los stilizados en estas
situaciones. Su precic oscila entre tos Q136,000 00 v Q204,000.00, dependiendo de {as especificaciones

(vid. apéndice 2, estudic técnicol.

GRAFICO 5

Maodelo de estanterias de una profundidad.




2. Plataformas o tartmas.  Los contenedores deben ser intermodales.  es decwr
compatibles con la fabncea, el medio de emlargue, el almacén, vy el establecimiento det
vendedor. La estandarizacion de las tarimas de carga permite reducir al minimo los costos del manejo,

también hacer uso eticiente del espacio aibico, y proteger el producto contra dafies.

El material mas comun para hacer tanmas es la madera, aunque ocasionalmente e usa maders

'aminada, papel corrugado, acero y tela de alambre para aplicaciones especiales.

La tanima de madera de uso mas generalizado tiene dos caras, dos sentidos y es irreversible. Dos
cubiertas forman las superficies superior e inferior. La cubierta inferior da resistencia y ayuda a distribuir
cargas alineadss. Las entradas laterales, permiten que las horquillas de} montacargas eleven con facilidad
la carga. Por lo general, las fartnas se deben seleccionar de modn que las cargas unitarias no sobresalvan
de la cubierta, por tanto, los impactos los recibe la terima, no el producte. Si hay un saliente, que sea de

ciico a diez centimetros, o menos.

Las cargas de las tanmas dependen del tamaiio de éstas, la alura en que se apile la carga sobre la tarima,
y de la densidad de la carga. Una altura tipica de carga es cuatro pies. Por tanto un tartma de 1 5 x 1.2
metros contiene un volumen de 1.5 x 1.2 x 1.2 = 2.20 wmetros cibicos. La densidad de la carga depende de
la densidad del empaque individual v el nimero de paquetes en el espacio cibico de la wrima.  En un
contenedor de 6 metros ciibicos, se pueden utilizar de 15 a 20 tarimas. De igual manera en un contenedor
de 12 metros ciibicos, se pueden wtilizar de 30 a 35 tarimas.  Algunos impontadores, no utilizan las tarimas
debido a que se pierde un cierto porcentaje en espacio cubico del contenedor (7%}, sin embargo se corre el

riesgo, que el producto se dafie con mayor facilidad.




D. Seguridad industrial

1. Senalizacion. Se colocaran rondos debidamente discliadas, con el eolor respectivo,
visibles a mediana distancia, con fondo cpeeo v lotias resaltarges. Se informard por medio de

carteles a los empleadoy, qué harer en caso de emernencia, v se identificard lus solidas de emergencia

2. Equipo contra incendio. Se proveera de un sistema de extintores, colocados
estratépicamente, en lugares vistbles v de facil acceso.  Se identificaran los extintores
segun sea su funcion, y para qué fipo de sitwactones deben ser utilizados. Se capacuara al personal acerca

de su usa, v sus caractenrishcas.




L
L

L

Huminacion.  Se nbicarar diferentes 1ipos de fuentes de huz, principaimen:e on e 4rea de
almacenamiento. El uso de estamterizs altas hace que seaa preferibles las lamparas de
descarga de alta intensidad (HID, par sus siglas en inglés), que la tluminacion fluorescente, va que las
luminarias HID, tienen mejores caracteristicas diceccionales {Mcgrowan v Chostensen 1982).  Frier y
Frier (1986} recomiendan montar las luminarias sobre &l pasilo  en lugar de arriba de loo uswntco.
Ademas se comara con tragaluces y venmtanas capaces de maximizar las horas de Yz ~oiar ¥ Nimiiai ol tiso

de erergia elécirica imicamente cuando 53 necesario.

4. Equipo para trabajadores. Los irabajadores que laboren en el 4rea de carga v descarga,

es necesanio que wilicen cimuronss o fajas. que avuden a prevenit lesiones en a

espalda. Ademas se proveerd de mascariilas, para evitar que el polvillo acumulado en fa bodega, alcance
las vias respiratorias, v asi evitar intoxicaciones. El uso de casco ¥ hotas con punta reforzada, {ambién

sera otra medida de seguridad que se utilizarz en el area de bodega v de cacga v descarpa de productos.




34

5. Ventilacion L3 renovaciin del aire en cualquier (ocal ocupado es necesaria para
reponer el oxigeno v evacuar los subproductos de la actividad humana, o del proceso
productivo, tales como el anhidrido carbonico, ef exceso de vapor de ago., los olores desagradabies u otros

CONLaAMing:yt s,

La ventilacion de un ivual poede ser natural o forzada. Se habla de ventilacion patural cuands ~o hay
aporte U cncigia artificial para lograr ja renovacion del aive, comtnmenic, Ja venulaudn natural se
consigue dejando aberturas en el local (puertas, vemtanas, etc.), que comunican con el ambiente exterior.

La ventilacion forzada utiliza ventiladores para consesuir la renovacion.

En general 12 venilacion naiural es suficiente cuando en <l local no hav mis {5003 de Lowaminacion
que las personas que lo ocupan. El principal inconveniente de 1a ventilacion naiural o5 la dificultad de
1czatacian, ya que la tasz de rescvacion en cada momenio depende de las condiciones climatologicas y de

la superficie de las aberniras de comunicacitn con e exterior.

Para mantener un ambiente confortable en el intenwor de [as instalaciones, se ha determmado adquirnir
alrededor de 12 ventiladores de techo, para poder mamtener la circulacion del aire. Ya que en época de

verano, la temperatura en Petén, puede alcanzar hasta 40 grados centigrados.

6. Cuargay descarga manuales.  La manipulacion manual de cargas es responsable, en
muchos casos, de {a apanicion de fauga fisica, o bien de lesiones, que se pueden producir de

una forma inmediata o por la acurnulacion de pequedios traumatismos aparentemete sin importancia.

Pueden levionarse tanto los trabajadores que manipulan cargas regularmente como os trabajadores
ocasionales  Las lesiones mas frecuentes son: contusiones, cortes, heridas, fracturas v fuxaciones. Se
pueden producr en cualguier zona del cuerpo. pero son mis sensibles los miembros superiores, y la
espalda, en especial en la zona dorso lumbar. Las lesiones dorso lumbares pueden i1 desde un [umbago a
aiteraciomes de los discos itervertebrales (hermas discales) o incluso fracturas veriebrales por

sabreesfuarzo.

Tambien se pueden producir lesiones en los muembros superiores (hombros, brazos y manos),
quemaduras producidas por encontrase las cargas a altas temperaturas, keridas o arafiazos producidos por
esquinas demasiado afiladas, astilamientos de la carga. superficies demasiade rugosas, clavos, etc.,

contusiones por caldas de la carga debido 2 superficies resbatadizas (por aceites, grasas u otras sustanctas),




Ll
L

problemas circulatorios o hernias inguinales, v otros dafios producidos por denramamiento de sustancias

peligrosa

7]

La Orgamzacion Internacional del Trabajo (OIT). afirma que la manipulacion mannal es upa de las
causas mas frecuentes de accidentes [laborales en un 20% a 23% del total de los producidos
aproximadamenie. En Esades Unidos vn estudio reafizado en 1996, por ef Nationz! Gafety Council, pone
de relieve que la mayor causa dc lesiones laborales (31%) {ueron los sobrecstuerzos. La cspalda fue la

parte del cuerpo mas frecuentemenmte lesionada (22% de 1.7 millones de lesiones).

La combinacion del peso con owos factores. como la postura. la posicion de la carga, ete. van a
determinar que £stos pesos recomendados estén dentro de ua rango admisible o, por el contrario, supongan

todavia un riesgo mportante para la salud del aabajador.

Un factor fundamental en la aparicion de riesgo por manipulacion manua! de cargas es ¢l alejamienic de
ias msmas respecto al centro de gravedad del cuerpe. En este alejamiento intervienen dos factores: ia
distancia horizontal H y ia distancia vertical V, que nos daran las coordenadas de Ia situacion de la carea.
Cuanto mas alejada esté la carga del cuerpo, mayores seran las fuerzas compresivas que se generan en la

columna vertebral v, por tanto, el riesgo de lesion sera mayor.

El mayor peso tedrico recomendado es de 25 Kg., que comresponde a la posicion de la carga mas
tavorable, es decir, pegada al cuerpo, 2 una altura comprendida entre los codos v los nudillos. Cuando se
trate de ofrecer mavor proteccion, cubriendo a la mayoria de la poblacion (hasta el 95%). el peso tedrico
recomendado en condiciones ideales de levanlamiento deberia ser de 15 Kg. Si se trata de una
manipulacion esporadica por parie de trabajadores sanos y entrenados, el peso teorico recomendado en esta

situacton podria llevar a ser de hasta 40 Kg.

El desplazamiento vertical de una carga es la distancia que recorre la misma desde que se inicia el
levantamiento hasta que finaliza la mampulacion. Se produciran grandes desplazamientos de las cargas,
por giemplo, en siuaciones de almacenamiemio, donde el disefio de las esiantenas puede obligar a su
manejo a muy diferentes alturas, dando lugar a grandes desplazamientos verticales de las mismas. Ademas,

puede ser necesana una modificacion del agarre, que haga ain mas dificil fa manipulacion.



E.  Anabicis administrativo

La organizacion de la empresa, se centrara pnicamente en ¢l personal dependiente de esta agencia.

El organigrama conformado sera manegjado por un gerente de ticada, que reporiard hacia la gerencia

general. en 1a Ciudad de Guatemala. Se coniratars el personal de esta manera:

a. Gerente de agencia

b. Jefe de ventas

c. Jefe de operaciones v logivhca

4. Adminisivador senergd

€. Personal de bodega

GRAFICO 6

Organigrama de la empresa

JUNTA IRECTIVA

GERENCIA GENERAL

GERENTE DE AGENCIA

JEFE DE VENTAS

ADMINISTRACION

lete de operactones v tagistica

_ Bodega



4
B ]

I, PROCEDIMIENTOS

A continuacion pasaremos a detallar come =5 Ia secuencia de una operacion de importacion. La

misma, atraviesa los siniientes mowentas:

— LA s

. Ordende compra

2. Papeleria y tramites

3. Inscripcidon en aduana
4 Page 2 proveodores

5. Envic 42l pedido

6. Contratacion del flete

I. Otden de compra. Una vez aualizado el mercado y tomada la decision de importar un
producto, se debera establecer contacte con las empresas del exteror que puedan

proveerle el mismo. Hoy en dia. este upo de informacion es muy sencilla de obtener utilizando
herramientas como son mternet v el correo elecwonico En este caso se cuenta con  proveedores ya

establecidos.

Usualmente, el contrato de compra y vema imtemacional se instrumeita a través de una Orden de

Compra, la cual es la aceptacion expresa de la oferia de Cotizacion del proveedor.

Con respecto a los precios en ¢l comercio internacional, estos pueden ser de varios tipos. Los mis
comunes son En Fabrica (Ex Works), Libre en Buque (FOB) y Costo Seguro y Flete (CIF). La utilizacion
de las distintas condiciones de precio. muchas veces tienen que ver con la experiencia en comercio exteriot

que posean ambas partes, proveedor v comprador.

a  Lx Works  Significa En Fabrica v quiere decir que la mercaderia se entrega en la
fabrica del proveedor, y el resto de los costos para traerda hasta el negocio del

comprador corren por cuenta de este Ghimo.




b, FOB. Significa Libre en Buque. es deair que el precio de la mercaderia inciuve los
costos hasta encontrarse cargada ea el buque en el puerto de origen. el resto de los

costos quedan a cargo def comprador,

¢  CIF  Sigmfica Cosio, Sezwo y Fiere o sea, el precio incluye fos costos hasta que Ja

carga se encuenra en el buque en el puerto destino, lo que resta abonar es el

manipuleo en el puerto {son los gastos por descargar la mercaderia del buque y cargarla a un camion), los
costos aduaneros (impuestos) y el flete hasta el negocio del comprador.  Este sistema es el mas utilizado,
va que permite a ios importadoies haolis cargo de la mereaderia. coando éstz se encuontra en ¢l puerto
destmo. De ofra forma el responsable de 1a mercaderia es el proveedor, o algim intermediario que se ocupe

del nedida

Con respecto a la cantidad, ante todo es necesario mencionar la forma de transporte de la mercaderia. La
mas habitual es en comtenedores, que son grandes cajas metalicas y existen de diferentes tamafios. Los

utilizados mas frecuentemente son los de 36 metros cibicos o de 60 metros cibicos.

Por lo tanto, se puede comprar mercaderia suficiente como para ocupar un contenedor entero, o parte del
mismo {las empresas que realizan Jos fletes internacionales de mercaderias disponen de contenedores para
transportar pequefios volitmenes de diferentes consolidados). Por ello, e una aliernativa muy interesante
para aquellos que se inician en el comercio exterior, es la posibilidad de agruparse con varios empresarios

del medio y formar un pedido conjunto de compras, para de s forma alquilar un coutenedor compieto.

2. Papeleria y tramites. El agente de aduana es un profesional que lo asesorara con respecto
a ios derechos de importacion que le corresponde al tipo de mercaderia

que desea importar para poder analizar la viabilidad de ta operacion,

Ademas es quien le confeccionara la docurnentacion aduanera correspondiente al ingreso y egreso de
mercaderias del territorio. Esta documentacion, se realiza al momento de arribo de Ia carga al pais (puerto

destino), y es controlada y visada por €l personal aduanero.
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. Inscripoon en aduana.  Parz poder realizar la operacion de comercio exterior es
condicion  indispensable  soliciar I inscripcion como importador v exportador ante la
Direccion General de Aduanas. Este iramite no Hene costo y demora |5 dias (aproximadamente) a partir

det momento de presentacion de la solicitud corve mondiente. Esto se realiza por dnica vez,

7. Pago a provecdotes.  Uno de los mediog de page ntitizads mis Srecuentemente o< I

carta de crédito. Este medio asegura el cumplimiento de las condiciones pactadas entre las

partes.

. 1

FF rompradon debera iniciar la gestion de pago ¢n un bancs de su placs, {poi wanplo, en cnaiguier
sucursal de cualquier banco que existe en nuestra region), que recibe la denominacisa de Barnco Emisor. El
emisor se pondrd en contaclc ton su corresponsal e el extenor para informar al proveedor de la existencia
de una carta de crédito abierta a su favor. Una vez que el proveedor ha sido notificado embarcard la
mercaderia y presentara la documentacion de embarque original en el banco de su plaza (exterior) a la
espera del pago. El banco en el exterior revisa la documentacion y, si 1a encuentra conforme a los términos
de la carta de crédito, efectia el pago a su cliente. Paralelamente, este banco envia la documentacidn
original al banco emisor para su vevision, si el emisor la encuentra conforme a 1o establecido en Ta carta de
crédito emitira el pago a su corresponsal. En este mismo momento el comprador es notificado de la liegada
de los documentos de embarque originales para gue los refire y efectie el pago. Con esta documentacion en

su poder ef comprador puede realizar el despacho a plaza de la mercaderia a su arribo.

4. Envio del pedido.  Es importante tener en cuenta que el wraslado de la mercaderia desde
suorigen (Por ejemplo, Tarwén o Panamd) hasta su destino (Guatemala) demora entre 20 v

25 dias dependiendo del tugar de origen.

Una vez que la mercaderia flega al puerto destino. ef agente de aduana le informa al comprador el mento
que debe cancelarse a la Direcctdn General de Aduanas, en concepto de pago de los derechos de
mportacion. Seguidamente, el agente de aduanma confecciona la documentacion correspondiente v la
presenta ante la delegacion de Aduana del puerto destino, para que esta ultima, autorice el ingreso de la
mercaderia al territorio. Este tramite, desde el artibo delf buque hasta que la aduana libera la mercaderia.

demora unos cinco dias.
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La documeritacion minima necesaria para confeccionar los despachos aduaneros son:

a) Factura comercial: es el unico documenio que s¢ tomara como base para fa determinacion det

valor de la transaccidn. Se requiers presentar wn onginal v tres vopias.

b) Docemenio de embargue: podrd tratarse segin el caso de: conocimiento de embarque, paa
transporte maritimo; guia area. para transporte aéreo y carta de porte, para transporte terrestre.

Se requieren tres originales y tres copias.

¢} lista de cmipaque deialla t2 cantidsd de merzadeda contenida en cads bito, puad velo v

brute y sus respectivas medidas.

d) Certiticado de origen: no siempre es obligatorio. Puede ser requerido por la Aduana cuas
mercaderia goce de una preferencia arancelaria o por medidas proteccionistas aplicadas a

ciertas mercaderias (cemento, azicar, etc.). En el caso de merceria. este requisito no es aplicable.

5. Contratacion de flete. Una vez liberada la mercaderia por Aduana, una empresa de

transporte podra setirar fa mercadernia del puerto v el traslado hasta ef negocio del comprador.

Los derechos de importacidn varian. de acuerdo a la mercaderia, de 0 a 35 por ciento. Los mismos 3¢
calculan sobre el valor CIF (Coste, seguro v flete) de 1z mercadena. Los gastos portuarios son estimados y

puede variar sigmficativamente segin las caracteristicas de la operacion.

Los gasies de agente de aduana son estimados. Incluven honorarios, manejo de documentacion y otros
gastos derivados del despacho a plaza.  El flete a destino es estimado de acuerdo a fos precios actuales del

mercado. Este costo puede vanar de acuerdo al velumen de carga.
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6. Logistica. Cada una de ias agencias, coniara con un nivel de compras que deben
realizarse  tnimesiralmente  para reabastecer de producto las iiendas. la gerencia

determminara si se manejard un grupo de contenedores para cada Henda, o al contranio si se utilizara un
“aismo grupo de contenedores para ambas  Esto depender dnicamente del volumen de producto que deba

enviarse a cada una de las agencias de acuerdo a la demanda del mercado.

Cuando ambas tiendas cuenten con pedicos personalizodos no habra ningin problema cn enviar
directamente Ia mercaderia. desde €} puerto de desensbarque. Mientras tanto, si algan comtenedar tuviese
mercaderia para abastecer ambas tiendas, primero deberd enviarse éste a la Ciudad de Guatemala, y luego
trasladar la mercaderia sobrante a la agencia en Santa Elena. El costo de enviar la mercaderia de Puerto
Quetzal a ta Ciudad de Guatemala s aproximadamente de (. 6,400.00 E! cozie de cnviarla de la Cudad de
Guatemiala a Santa Elona es €. 12,0060, En el caso ne pusiie de Santo Tomas de Castilla, ei fiewe a

Guatentala y a Santa Ficua es de Q.10,0(0.00

Para transportar Ja mercaderia entre los puertos de Hegada v las tiendas, se coriterz con e} serviciuv de una
empresa privada de Transporte de carga pesada. Actualmente esta empresa también offece el servicio de
seguridad, para vigilancia de los contenedores. Comiinmente ofrecen un vehiculo adicional que custodia el

contenedor, desde el su salida, hasta su arribo al almacén.



Cuadro 8

Secuencia de compra

y recepetdn de mercaderia.

47

| LINEA DE I
| TIENRO

OPERACION - 2;45658?]0;]?.%14%16%18?20'(22?24’26528%3{)33;134336 3840?42 14l46148)
L !
Orden de compra X
Envio de Mercadeoria EXNX XXX X XXX XXX
[Carta de crédito XXXXXXX
[Tramutes aduana XXX
[Fransporte a Guatemala X
Transporte a Samta. Elena| X
Almacenamiento X
[nventario, fijacidn precio XXXX
Dispontble para venta X

Nota: Escala de tientpo en dias
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Habiendo estudiado ya la factibilidad de comnrets Ui el mercado. v determinadas las necesidades
tecnicas que conlleva el anisme, se hace wwcesann Lisliea el 2specto financiero, 2 maverz de poder

-determinar, de acucido a X smormacion recabada, las posibiiidades gue existe de que el proyecto sea.

rentable.

A, Costos

Para poder determinar el costo wial que podria tener el producto Jef proverio, se calewlaron tos
gasios correspondientes a ta venta de ks productos v tos relativos al funcionamiento de la organizacion

que se encargara de la administracion v direccion de 1a empresa.

Para calcular estes cosos se constdera una tasa promedie de inflacion de 8% anual. Tomando en
cuenta que la rasa promedio de iflacién de fos dliimos tres afios fue 7.146% (vid. Apéndice 3). I efecto
inflacionario, se hace efectivo a partir del segundo afie del proyecto {2005), y aumentari de igual manera
hasta el final del andlisis def proyecio (2008). Dela misma manera se considerd ima tasa de devaluacion
de la moneda de 2% anual, de acucrdo a la tasa promedia de los (ltimos afios  Este porcemaje. esta

contemplado en el costo de la mercadena. para los afios siguientes.



De esta manera. los costos conssierados compenden los siguientes rehros:

Cuadro 9
Costos fijus de operacion
TG TOR TOTAL
PERSONAL
\Gerente de tienda Q7.000.06 Q?Cﬂ'}(}{‘nii!
Jefe de vemtas 0Q5.,000.00 Q5.000.00
lefe de operaciones v logistica (04,500.00 04,500.00
A dministrador general 0250080 2,300 00
dega {5) Q1,000.00 Q5,000.80
LpeZa Q600.00 600.00
TOTAL U -3
Nota: Los seeldos, ya meluyen prestaciones.
Cuadro 10
Costos variables de operacion
ENSINOS g
Energia Eléctrica " 0900.00 QQGG.G{};
Agua 0200.00 zoood
%Co;nbuszimcs 01,200 00 Q1.200.00
;leiecomunicac'sones Q1,200.00 (0D ,200.00?5
Eﬁ\mmenimiemo Q1.500.00 Q],SG0.00%
E;i\'\'i':ﬂ\'i‘_\l{[f) |§
Jnventario Promedio QISS440.00  Q188.440.00
;ﬂ"ranspone de mercadena 12,000.00 Qi ZGOGO.GOE
é[f_()i'l}’{) D OFICIN A 'J
E?'apeien’a y utiles Q1,000.00 QLOGO‘OOE}

TOTAL

:
5
i
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Ef monto rotal que cubre los costos de operacion de la empresa asciende a un total de €. 231,040.00
mensuales. kstos costos aumentaran un 5% anual a partir del segundo aiic de estudio (2005), debide a ia

tasa de inflacidn antes mencionada.

Con respecto a la distribucion del producto, dade que su comercializacion se realizara en 12 agencia. Ei

comprador absorbe los gastos comresprndientes z fletes. sepuros, sic.

B. Inversion inicial.

St el proyewws s2 mteprs de acuerdo a las carsClenisicns Mehuicnadas con anteriondxd 2 inversion
inicial correspondiente equivale a Q S29, 595.00. La empresa cuenta va con un ferrenn v una bodega en
desuse localizagu er el dies ceuiral de ia cludad de Santa Elena, Petén. Por lo gue no se incluye el cosia

en este Proyecto.

En el 4rea de infraestructura, se incluve un subtotal de Q 225400.00, que incluve Ja remodelacion de
las instalaciones. Dentro de esto se toma en cuenta el sistema de iluminacion v el sistema de ventilacion de
las instalaciones. Ademas se habilit¢ el sistema de agua v se instalaron cuatro sanitarios para el uso de los

trabajadores.

En el area de bodega se adquirid un momacargas de horquilla, ¢f cual tene una vida Gtil de 12 afios.
Ademas se compré equipo de seguridad industrial para los trabajadores. que incluven gabachas, cinturones
o fajas, mascarillas, botas y guantes Asi mismo se cuenta con 10 carretillas para el uso del personal de

bodega, entre otros. El subtotal para este departamento es de Q. 234, 440.00

El depastamento de ventas v de administracion suma un total de Q. 53. 933.00. donde se incluye todo el
mobthiariy v equipo, como escritonios. computadoras, teléfonos, fax, eic  También se incluye las

estanterias para la sala de ventas.

Los desembolsos para cubrir la inversion inicial. seran financiados en su totalidad por la empresa. De
forma que se haran 3 grandes pagos durante el ano de remodelacion v equipamiento. Ei primer pago
correspondera a la remodelacion del edificio v se hara efectivo en el mes de Junio del presente afo

Q225,400 00,




Luego se hara un page de Q. 234, 440.00 worrespondiente al drea de bodega. éste se hara en el mes de
Agosto del presente afio. Debido a que la maquinaria tiene un periodo de entregr de alrededer de 6

S€EManas,

Por ultimo se hard un descmbolse de Q. 69, 755.00, el cual incluve todo el mobifiaio y equipo de
olicina necesario. Este desembolso se hara en e} mes de noviembre. La empress tiene proyectado que las
instalaciones estaran listas para diciembre de este mismo afio, sin embargo se ha fijado la fecha de

apertura de operaciones para el 1° de enero del afio siguiente (2004),

En e cuadro siovdene se desciiben los monios comespondientes a cada uno de 165 25DeCIos ya

mencionados anteriormente.



CUADRO 1§

Monto mversién inical

[NVERSION INICEAL

CATECORIA  UMDADES 0S¥
NIRALTRUCTORS 1
Remodelacion edificio t Q204,600.00 Q204.600.00 T
Instatacion agua 1 Q1,800.00) Q1 86000
Instalacion electnicidad i Q2,400,600 Q2 400.00
Sandtanos £ ; Q2,800 0 QULIH0 T
WVentijadores 12 g G.430.00 (. 3.400.00
FOUIPO DE OFICINA ; Q225400
Cseritones s '; Q1.300.00) Q6. 500.00 ]
Sitlas para escrtonios 3 :, Q720060 12 600,04
Teléfonos 8 z Q430 00 Q3.600.00
Fax 3 f Q500001 Q1.300.00
Compuladoras 4 :: Q8,600 00 Q32 00k G0
Escritorio Archivos 3 . Q785.00 Q2333.00
impresoras 3 ; Q400.00k Q1,600.04
Papelenia v Utiles i 3 Q2. 000.00 Q20000
quipo de audia ) ‘ Q800,00 QS00.00
JODEGA UNIDADES % 033,955,001
Montacargas i i Q200,000.00 Q200,000.00
Extintoras 8 E Q800.00 Qﬁ_.«lOO_UO}
Fquipo de proleecion 10 Q100000 Q10.D00).00
Tanimas 0 Q19350 07.740.00
Fg. carga v descarga 84 g Q780.00 Q7 8060 60
Alarmas ! Q2,500.00 Q2 300013
VREA DE VENTAS UNIDADES i 0233.440.00
Fstanterias G a Q630.00 Q(i_.i(l(l.(?()g
Mucbles sala 1 g Q3,000.00 Q35.000.00
Televisor ] , 04,300,600 4,300 008
i Q 15.800.00
TOTAL INVERSION INICEAL 529,595.00
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C. Ingresos

El margen de ntilidad que se obtiene porv articulo, varia desde un 15%, hasta un 45%. Esto se debe
particularmente a que cierlos ariculos compiien con oito gran nimero de producios  sustintos y
complementarios.  Sin embargo, hay ajgunos producios que tnicamente pueden ser adquiridos en esta
empresa. este caracter de exclusividad otorga a la empresa 1a capacidad de obiener vn mavor margen de
utitidad por este tipo de articslos. de manera que se fijo un maroen promedio de 38% como se deaeribe g

comtintuacion en el cuzdrs némare 12,

CUADRUD 12
Margen de uhlidad ponderado por categoria v

margen total ponderado

! | Porcentaje ;

E Margen de Margen 5

Productos ; Promedio 4 ventas ponderado i

Exclusivos ! 4500% | 2500% i1.25% |

Juguetes 40.00% ’ 10.00% 4.00% ;

Herramienas r 38.00% j 28.00% 10.64%

Hogar T3S0t | 2000% | 700 |

Miscelaneos 30,009 { 17.00% S10%
T !

| Margen Totsl ~ 37.60% | 100.00% | 37.99%

I
!
LY




Tomando en cuenta [as provecciones de venias, para los afics 2004 a 2008, la 1asa de ereimiento de la
demanda anual esperada de 196 v Tatass de infizcidn det 8%, los ingresos se establecieron de {a manera

siguiente.

CUADRO 13
Utihidad bruta periodo 2004-2008

Afio 1 2 3 4 5
Ingresos | 23,752,072 79 | (04.578,180.31 | 05.055,569.67 | 05.582.738.7¢ | (05,164 87836
Cosios (Qz,sszjs}_}:E*'(c':?iﬁs,:;é;_zz 03,667,143, 14 | (103,988,045.34] (Q4,342,409.59
) ) } ) )

Usilidad | 0886,209.66 | Q1,201,63710 | Q1,388.426.53 | Q) 594,693.4 d{szz,:m?wl

(vid. Apéndice 3, flyjo mensual de efectivo)

D. Deprectacton y amortizaciéon de activos

Una vez establecido el monto 1otal de 1a mversion inicial, se utilizo un método de depreciacion de linea

recta, para calcular las amortizaciones anuales equivalentes respectivas.

e La cantidad total a depreciar es de Q. 529, 595.00
e La tasa de deprectacidn anual es de 20 %
9

e Laamortizacion anual ¢s de Q. 105, 1
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E. Calculo de Ia Tasa Minima Atwractiva de Retorno (TMAR)

La Tasa Minima Atractiva de Retormno (TMAR) se compone de dos factores: el costo de oportunidad v
un ajuste derivado del premio al riesga. El costo de oportunidad se considero coma la tasa de interds
pasiva. que se obtendria cort el monta de esta inversidn  en nuestro pais del afo 2002, que cs de 11%, va
que €sta representa otrz altemativa de inversién. ) premne at riesgo es un valor que queda a citeric del

inversionista, y seg(in datos ubiemdos a2 wavé: de Ja gerencia financiera, un 30 %% e aceptable. De

acuerdo alo anterior, y con of uso de la formute abajo cxpucsia la TMAR & calcula de esta Sorma.

e IMAR: [ i -i%f
donge, f: es ef cosic de oporunmdad
i es el prenio 3l riesgo

de manera que, fa TMAR tiene un valor de 44.30%.
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F. Estado de resultados y Flujo Neto de Efectivo (FNE) - "

Los montos correspondientes a la inversion inicial se encuentran en el cuadro 11. Los costos se
calcularon en la seccion V. A, y se resumen en los cuadros 9 y 10. Los ingresos se calcularon en la seccion
V.C, y sus proyecciones se encueniraa en el cuadro 13. Para una descripcidn mis concisa de los

resultados, se puede observar el flujo mensual de efectiva, localizado en el apéndice 3.

En el cuadro 14 se muestra el estado de resultados v los Aujos netos de efectivo proyectados para los

prumeros cinco afios de operacion.

CUADRO 14

Flujo Neto de Efectivo
R CR T e W B R 5
Utilidad bruta . ‘(QizéjQS.-(ﬁt)'j;. sts,zmss - Q1201V637_Ié Qi}ss,iz&,ss Qi,sg{esas.u 1.822 468.77
Depre(-) QUISFIINN | QUITHIEN [ (QUISTI00) | (QUISFLE00) | (GL05I15.00)
il ammmp (©329.3950m | GTEN79066  § QLIS TIB.10 | QLI8250753 [ QLASE 77442 [ Q171654977
ISR(:{]l%): Q00 QIAIRI0 0 | QRUETI6] | OI9757734 | Qae152007 | Q53213043
Uli}_.;]mp. lmp. Q2939500 | OSIRA00S6 | Q756,045.49 &'ﬁ.s‘w?o.m Q102725435 F Q118441934
Dcpae(-i-) QU.00 QIOS 21000 | QI0591900 Qms’,éiém QIOS2I9.08 | QI0S,219.00
FNE E (QS29.5050m | QE44310.56 | QR61.56449 | Q99084220 ](1.133,173.35 { Q1,290,338 34
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G. Evaluacion econdmica

Indicadores como la Tasa Interna de Retomo (TIR), el Valor Presente Neto, las razones financieras y el
anhiisis de sensibilidad producen las vanables necesarias para poder determinar 1a factibilidad de lovar a

cabo el proyecto.

1. Tasa Interna de Reternc {TIR). Eltérmino tasa de retorno se wtiliza comtinmente cuande
se esiima la rentabilidad de una alternativa propuest= o cnando se evaliian los resultados de un

provecto o mversidn ferminados. La TR debe ser mayor que la TMAR, para poder aprobar el proyecto

Pau encontrar la tasa interne de retorno, ce utilizaren {03 flujos netos de efectivo presentados en

cl cuadro 14. Luego utilizando la funcion TIR, en la hoja de cileulo se abtuvo el siguiente resultado.

CUADRQ IS

Tasa Interna de Retomo

ANO FNE ]
0 {0329, 5953 ffm,i
i 0644319 54
2 0261964 4 !
3 Q990,849 )0y
4 Q133,473 35
5 Q1,290,338 34

S B

TIR l 142.579%




in
(%)

2. Valor Presente Nete (VPN).

La esumacion de un valor presentc neto . consiste en
descontar o frasiadar al presente todoslo s flujos futuros del proyecto, a una tasa de descuento

igual a Ja TMAR, sumar todas las ganancias y restarlas z la inversion inicial en tiempo cero.

GRAFICO 7

Valor presente neto

!

!

10 1 o) i

Inversion Inicial

FNE FNE 2 FNE s FNE 1+ FNEs
]

L
e
LA

La Ecuacion se define asi:

VPN - -Inv.oimcial + FNE1 + FNE: + FNEs + FNE 4+ + FNE s

ey d=iy 0-ip a=i)' gy

dende

i = TMAR ( 44.30 %)



CUADRO 16

Valor Presente Neto

o

ANO' b o0 b T 2 3 ] 4 S
VALOR | (520595.00) | 644319.55 [ 861964.48 | 990849.19 | 113317235 | 1290338.34
FACTOR|  1.000 06930 | 04502 | 03328 i 0.2306 0.1598

| 5 S
(S29595.00) | 446513 89 | 413958 41 32976804§ 26135512 | 206239.54
i ‘\ ! ".

e { i i
VPN 1128240.03 % }

VPN= (. i, 128, 240. 03

St el resultado es VPN mayor 2 cero, sin importar cuanto supere a cero ese valor, esto solo implica una

ganancia extra después de ganar la TMAR aplicada a lo largo del periodo considerado. De modo que el

valor presente neto €5 mayor a cero, (o que se interpreia comao factible fa inversion.

Analists de sensibilidad. £1 analisis de sensibilidad, en si mismo, es un estudio realizado en
general en unidn con el estudio de evaluacion coonomica, determina la forma como una
medida de valor (TIR, VPN) vy {a altemativa seleccionada se veran  alteradas st un factor particufar o
parametro varia dentro de un rango establecido de valores

algunos pardmetros en el estudio, se determind el rango de variacion desde un 50% hasta un (-50) %, del

Para poder determunar [a scusibilidad de

valor del paramsetro obtenido con anterioridad en el estudio hinanciero.




a}  Ventas Se utilizd {2 variable ventas, pera poder deierminar cuinto variaba fa Tass
Interna de Retorno (IR}, con respecto al nivel de ventas de fa empresa. Estas variaciones,
representan la demanda de la empresz. Llevando a cabe los cdledos corresgondientes se obluvo la

siguiente informacion.

CUADRO 17

Relacion de las Ventas con mspecto de fa TIR

Yanacion TIiR u
§ i:
i ! !
] i d
| | |
| oseoms | sosesen |
¢ . (
| 2S00% | S3ATISH |
L f -
L000% | 1425790% |
§ b
U os00% | 1904302%
4 { ;
LSB00% | 237.7345%
H i

Al interpretar los resultados, se puede observar que cuando el nivel de ventas disminuyza en un 50%,
se obtendria una TIR de 40% siendo menor que la TMAR esperada de 44.30 % Por lo que se rechazaria

el proyecto. En las demis variaciones se puede apreciar, que si es rentable el proyecto.

b} Inflacion. Faciotes, como tratados de comercio bilateral, politicas arancelarias, v la
stuacion politica del pais. pueden atevtar de sobremanera la tasa de inflacion del pais. De .
modo que la mflacion es una variable poco predecible. rambien se tomd en cuenta en el analisis de

sensibilidad.
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CUADRQO 18

Retacion de la mfiactan cou respecto a la TiR

| Vadacien TIR ;
| e
i {
. : :
5008 148.7788%

25 poeg | 25 714500 l

[

5

T

000% | 142.5790%

e e

25.00% 139 3669%
i {
S0y {36 0726%

Faitimuwlarmente, ep esta ocasion 12 1asa de inflacidn ne afecta disectameme la rentabifidad del proyecto,

MienNtras se mantenga en este rango de varacion,

¢} Costos de operacion.  En esta catepona, se incluyo jos costos del pasivo laboral, los costos de

los msumos, v equipo de oficing.

CUADRO 9

Relacion de los costos de aperactédn con respecto a la TIR

. Variacion TIR '
i i
: ‘ !
LS00 ¢ 1T4.6709%
LSRG L 1SBD401%

bo000% L 142.5790%
WO (2T.5711%
SO00% T 111.9364%

Como se puede ohiservar, los cosios de operacion. no representan nna amenaza, para la renizbilidad de la

empresa, NIENITas 5€ Mantengan estos poreeniajes de vanacion.
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d) Margen Ponderado de Uilidad Es muv umpoiiante poder analizar esta variable ya que puede
verse afceiava pos  variaciones ou el womero de inlermediarios, por la aparicion de

competidares, por venta de arteulos de contrabanda que oblipuen a la esapresa a bajar sus precios, eic.

CUADRO 20

Relacion del marpen ponderado de utitzdad conrespecto de la TIR

| Vanacka | LR }
i i |
| e !
é |
s ! !
LOS0CY% 3%
[} 3 4
| 2500% | 602756% |

~ s
Po0o0% | 1425790% |
LZE00% 1 160.8582% |
! ! :
| OSO00% | 20BTe94% |
! i !

Apenas el margen de vulidad empiece a reducirse se puede observar que la TIR, disminuye

considerablemente hasta llegar a un valor negative = el margen de ubiidad disminuyera en un 50%, lo que

provocaria definitivamente rechazar el proyecto.

e} Costos de Inventario. El costo de la mercaderia es fundamemtal para 1a rentabilidad de la
empresa. Mantener estoy costos en un mive] estable es uno de los retos admmistrativos v

financieros de INCOBISA.
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CUADRO 21

Relacion de los costog de inventaria con respecto de la TIR

] - - - 1 - M
: Yanacion h Tig !
§ i )
3 v B
E A !|
: !
H : !
; ; !
[-A000Y L Z7E984Y
} ) § . b
RV NV, F e B NG B K R4 o I
r k I
[ 0oo% | 14257909
1 5 1
§ 1 i A
; 250004 35.6547%
q
y L A
! SO0 -18.59470%
f N !

Como se puede vbservar, si los cestos Negaran zumenrar un 25%. Iz empresa estaria por debajo de la

TMAR de 44 30 % establecida apieriormente.

£} Devaluacion del Quetzal. El tipo de cambio. stendo un factor critico, puede vanar totalmente
el escenario a una empresa importadora, de modo que se tomod en cuenta en el

analisis de sensibilidad.

CUADRQ 22

Relacion de la devaluacion del Queizal coii sesiecto de la TIR

{ Varacion | VIR |
: i [
: | :
0% | 8958% |
TUSo0% ) 10006%

000% | 142.58% |

R0 | 134009% |
-1000% ) 1TS00% i
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Pareciera que |2 devaluacion de la roneda no fuera una amenaza, para el wnporiador, pero hay gue
tomar cu cuenta que puede suCeder yue S Conitalza ‘o demanca v al mismo tieinpo > devalie fa woneda,
Si la situacion es asi, seguramente la empresa csiaria en una tasa interna de retorno debajo de la tasa

minima atractiva de inversion

A comnuzciGu se mwestia o prafica de andiisis de sensibilidad. de los factores antes

mencionadas, coutra J4 iasa ntermz de retarma

GRAFICO 8
Analisis de Sensibilidad

Analisis de Scinsibilicad

300.0000%

250.0000%

200.0000%

150.0000% A

100.0000%

Tasa Interna de Retorno

50.0000%

0.0000%

-50.0000% 4— I .

Variacién

—#—=VENTAS ~ “=OINFLACION & Personal, Insumo, Eq.

{7 Margen Util -——Casto Invent

Interpretando los resultadc: de la grifiza, se puedc observar que tanto ¢f costo de inventario, como el
margen de utihdad, son los aspectos mas sensibles. De manera gue hav que tomar en cuenta estos aspecios
como limitantes de {a rentabilidad del proyecto. Y formular estrategias en un fituro, para poder mantener

los miveles adecuados de estas y las otras variables involucradas en el analisis.
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VL. CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados obtenidos en ¢} estudio financiero del proyecto, se determino gue la
apertura de la nueva empresa de importacion ¥ distribucidén de merceria en la ciudad de Santa
Elena, Petén es un provecto viable, ya que se obtuvieron resuliados satisfactorios en la evaluacion

econdmica de éste.

En general, se puede concluir que el area norie del pais, concretamente los departamentos de
Petén, 1zabal, Alta Verapaz v Baja Verapaz, conforma un mercado potencial atractivo, para la
comercializacion v distribucion de merceria. Esta regidn también representa un segmento

desprotegido por las empresas distrtbuidoras e wnportadoras de merceria.

Con las politicas economicas de liderazgo de costos y diferenciacion, INCOBISA, pretende atraer
la atencidn de los clientes v consumidores en general. Manteniendo una politica de precios bajos ¥

una selecta linea de productos.

La posibilidad de poder contar con conmratos de exclusividad con ciertos producios, permite a la

empresa aumentar el margen de utlidad.
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Los principales tactores que afectan la comeicintizacion de arucnles do merceria en Guatemals,
son la competencia desleal eu ef mercado, gendo 2 comrabando de mercaderia ef facwor guc mas

periudica a cste morcade.

La riudad de Sama Eicia, Peten, vresenia todoes los requisites como vias de acooso, proximidad

de mercados, infraestructura economica, mano de obra, etc. Todos estos factores gue la junta

directiva de Iz empiess exige, para poder montar la distribuidora de merceria en esia 1egion.

L
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VII. RECOMENDACIONES

Obtener informacion acerca del mercado, Ia posicion de la empresa en este ¥ de k2

competeicia, para podor Manichens «OGazgo on JHE seCon Ozl

Establecer un canal de distobucion donde se pueda disminuir el namero de

intermediarios, para obtener mejores margenes de vtilidad.

Negocier con ios proveedores mas comratos de exclusividad que permitan inttuduciv

productos de vanguardia al mercado.

Expandir la empresa hacia mercades nuevos, ubicando otras agencias donde no llega la

competenca.

Proponer al mercado productos con yalor agregado, de modo que los clientes encuentren

en la empresa ventajas que no les otrecen los demas comperidores.

Se puede agregar la posihilidad del financiamienta para la inversion inicial | va que si no
se cuenta con el capital por parte de los accionistas. se puede levar a cabo un préstamo a
alguna entidad bancaria, vy puede ser que ésta ahernativa, sea mas atractiva para los

accionistas de la empresa.
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IX. APENDICE

APENDICE |
ESTUDIO DE MERCADO

Criterios cualitativos que difieren el nivel socio~-econéinico:

TIPO B

Ingresos familiares promedio de 310,500.00 mensuales, ejecutivos de grandes empresas o propietarios de
empresas medianas, Poseen dos o mas vehiculos (no siempre modelos de lujo).  Vivienda presentable,
pero ne de gran terreno. No siempre tienen vehiculos de recreo, usan mucho crédito personal. Poseen uno

o dos empleados en ef hogar. Viajan de recreo con la famihia al extenor, pero noe siempre todos los afios.

TIPQ HC

Ingresos famibiares promedio de Q8,000 .00 mensuales, comerciantes. Posesion de un vehiculo en el hogar
o dos de modelo antiguo. Vivienda propia o alguilada, de poca extension de terreno y en colonias de
construccion en serie. Normalmente no poseen empleados en el hogar v sus vacaciones en familia por lo
comun ocurren denire del propio pais. El mivel educacional corresponde a un nivel de secundaria

completa.

TIPO C

Ingresos famihiares promedio de Q3,000 00 mensuales. . Posesidn algunas veces de un vehiculo en el
hogar de modelo antiguo. Vivienda alquilada, de poca extensidn de terreno, de precaria constiuccion.
Normalimente no poseen empleados en el hogar ¥ no acestumbra a realizar vacaciones en familia. El nivel

educacional corresponde a un nivel de secundaria completa, en el mejor de los casos.



Cilculo de ajustes en la proyeccion de 1a demanda.

TRIMESTRE |DEMANDA REAL| DEMANDA PROY. | D.REAL - D.PROY | AJUSTE

Ene-99 Q900,000.00; Q907.71330) 07.713 30
Ene-00 Q930,254.07 0Q930,214.50) Q39.57)
Ene-0l (961,525 15 0952.715.70 08,809.45
Ene-02 Q973.009.50 Q975.216.90 Q2,207 40

267.97
Abr-99 Q907,470.00) Q013,338.60) 05,868.60)
Abr-00 Q937.975.18 Q935,839.80 Q2,135.38
Abr-01 Q969,505.81 Q958,341.00) Q11,164 81
Abr-02] Q981,085 4%, Q9%0,842.20 Q243.28

1918.7 2
Jul-99 Q915,002.00 Q918,963 .90) 03,961 .90}
Jul-00) 0945,760.37 Q941,465.10) 04,295.27
Jul-01 Q977.552.70) Q963.966.30) Q13.586.40
ful-02 Q975,000.00! Q986,467.50) Q11,467.50]

613.07
Oct-99 Q922,596.52 Q924,589.20 01,992.68
Oct-00 (953,610.18 Q947 090 40, Q6,519.78
Oct-01 Q965,000 00 Q969,591.60) Q4,591 60
Oct-02 Q983,092.50) Q992,092 80 09,000.30

2266.20

65



NG

Indice de precios

Asticulos pars ¢} hogar !
Platos plasticos (precios por docena} BUENA —_.gh'ﬁj‘i BUENA |[EXCELENTE!

ESTABLECIMIENT( !

MAY(RISTA A [ QL4.00 3 Q25.00 Q3960
; L

MAYGRISTA & L Qiten | 0BWOG ;SR
MAYORISTA C : Q1800 | Q2400 Q3946
MAYORISTA D . Q1000 | Q650 Q42.00
PRECIO PROMEDIO T Qi700 RS Q4135

Articalos para el hogar

Ceorta uiias (precios por docena} BLUENA MUY BUENA|EXCELENTE

|

ESTABLECIMIENTO ‘ !
MAYORISTA A g Q14 50 t 029 00 Q36.00
MAYORISTA B LU ] Qoo Q40.00
MAYGRISTA C F QI8.00 ; Q28.0G Q3200
MAYORISTA D T aeoe | Qs Q28.00
PRECIO PROMEDIO 2 Q1737 | Q2788 Q34.00

Articulos pars el hogar

T
Reloj despertador {precio unitarie} BUENA ;MUY BUENA|EXCELENTE
ESTABLECIMIENTQ E }

; MAYORISTA A i Q19.00 j Q30.00 Q40.00
MAYORISTA B | Q699 ! Q3400 | Q4500
MAYORISTA C TG0 Q25.00 { Q30.00
MAYORISTA D Q20.00 Q2200 | Q3200

PRECIG PROMEDIC Q1862 Q27.75 Q36.75
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JIGCUETES 5 i f
Muiiecas {precio por unidad)‘ BUENA éMUY BLe~ }‘:'?XC FLENTE
ESTABLECIMIENTO | B 1
MAYORISTA A ; 023.99 Q35.00 Q58.00
MAYORISTA B 02499 | Q3800 | 0Q62.00
MAYORISTA C [ ooosoe ooz o ’ 000
MAYORISTA D i Q2800 [ 04500 | Q05.00
PRECIO PROMEDIO :; Q25.50 Q40.00 Q925 |
JUGUETES
Carro deportive (precio unitario) BUENA MUY BUENAJEXCELENTE
ESTABLECIMIENTO ]
MAYORISTA A 03800 Q4800 | Q9500
MAYORISTA B 042.00 E 049.99 Q8850
MAYORISTA C 036.00 E 050.00 Q100.00
MAYORISTA D Q34.99 Q50.00 094.50
PRECIO PROMEDIO ; Q37.75 Q49.50 094.50
SUGUETES
pelota foot ball (precio unitario) BUENA MUY BUENAJEXCELENTE
ESTABLECIMIENTO |
MAYORISTA A E Q220 Q35.00 Q58.00
MAYORISTA B I Q25.00 Q44,99 Q60.00
MAYORISTA C T om0 T Qa0.00 065.00
MAYORISTA D Q3000 | Q45.00 058.00
PRECIO PROMEDIO Q2475 Q41.25 060.25




HERRAMIENTAS

?

Liniernas de pidsiice (precio unitariny  BUENA (MUY BUENA élij‘i(fELEl\ﬂ' E
ESTABLECIMIENTG 3 : 7
MAYORISTA A Qi9.00 | G32.00 ‘ 533.00
MAYORISTA B 021.00 34.00 E Q40.00
MAYORISTA € Q18.00 Q2500 | Q3400
MAYORISTA D Q1000 22,00 | Q0G|
PRECIO PROMEDIO | ©19.25 Q28.25 Q34.50
HERRAMIENTAS
Cinta de aislar {precio unitario) BUENA MUY BUENAIEXCELENTE
ESTABLECIMIENTO i E |
MAYORISTA A ? Q7.50 : Q12.00 ; Q19.00
MAYORISTA B ’ Q9.00 ; 015.00 E 020.00
MAYORISTA € I Qoo ; Q600 | Q1325
MAYORISTA D FoQood L QI3OD L Q190D
PRECIO PROMEDIO | 03.00 i; 014.00 ! 017381 5
HERRAMIENTAS % ;
navajas con lupa (precie por docena) BUENA iMUY BUENA|EXCELENTE
ESTABLECIMIENTO ‘ i
MAYOQRISTA A [ Q00 | 03500 [ Q5000
MAYORISTA B f 032.00 ; 0Q33.60 * 060.00
MAYORISTA C z 033.50 T Q3500 | Q50,00
MAYORISTA D } 0299 Q37.00 ' Q32.00
PRECIO PROMEDIO ; 030.87 Q3625 053.00




Miscelaners

Cuerdas de guitarra { 1 jucgs, 6 cuerdasd BUFRA  IMUY BUENAIEXCELENTE

ESTABLECIMIENTO | [
MAYORISTA A : Qi ! GES.G $45.00
MAYORISTA B ; Q22.00 (32.00 Q48.00
MAYORISTA € ﬁ Q17.99 Q34.00 Q49.99
MAYORISTA I { Qooe | 3500 1 Q3000 |

PRECIO PROMEDIO QI9.75 Q32.50 i 048.25

Miscelaneos
puisera de reloj (precio por docena )  BUENA MUY BUENAEXCELENTE

ESTABLECIMIENTO ; |
MAYORISTA A ; Q12.00 016.00 ? 025.00
MAYORISTA B | Q1000 Q1800 | 02850
MAYORISTA C 08.50 Qi5.00 | Q21.00
MAYORISTAD f O 00 Q16.00 029.00

PRECIO PROMEDIO Q°.88 1216.25 Q25.88

Miscelaneos ; é
flaveros alusivos (precios por docena) BUENA lMUY BUENAIEXCELENTE

ESTABLECIMIENTO ,E ; |
MAYORISTA A 02200 | (3300 f (38.00
MAYORISTA B f 023.50 E 034.00 Z 046.00
MAYORISTA C P20 1 0300 1 Q37.00
MAYORISTA D f 024.50 f 03500 | 046.00

PRECIO PROMEDIO | Q23.00 i 033.75 Q40.25




APENDICE 2
ESTITDIO TECNICO

Cotizactdn montacargas de horgquilla

Momacargas del Valle de México, S.A. de (V.
Equipo: Montacargas completamente reconstruido
Marca: HYSTER

Modelo: H-80]

Niamero de serie ESY3060Z

Precio : 32500000

Caracteristicas Capacidad maxima de 8,000 libras 2 un centro de carga de 0.61 mts. (24", Equipado con

motor a gasolina marca General Motors GM2350 de seis cilindros e incluye:

Tablero de instrumentos con hordometro, indicador de temperatura del motor, medidor de combustible,
manametro de presion de aceite, amperimetro, bocmas de claxon, motor ajustado, frenos hidrauiicos,
sistema eléctrico de 12 volts, direccion hidraidica, transmision standard de cuatro velocidades hacia
adeiame v cuatro velocidades hacia atras, con convertidor, ast como protector de seguridad para el

operador

Llantas neumarncas nuevas de rodada sencilla:
(2) Delanteras de- 8 25x15
(2) Traseras de: 7.00x12

Mastil telescopico tipo: Duplex XU de alta visihifidad de 2

SECCLONES
Levanie toval: 425 mis 168"
Mastil Contraido: 2,60 mis. 103"
Levante Libre: .35 mts 6"
Anchko Porta horgaillas: 122 mts. 48"

Horguillay : 1.06 mts. 42"
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Lamparas de Descarga de Alta Intensidad (HID)

Informacion General

Luz Mixta Las lamparas de fuz mixta combinan la emisién de luz de una lampara de vapor de mercurio
con una lampara incandescente. Este tipo de lamparas no requiere de un equipo auxiliar (balastro) para
limitar la corriente va que en su 1tevior cuciton 2on wn filamento de tungsteno que realiza la forcidn ded
balastro y a fa vez emite luz. Las [dmparas de luz mixia esta, constiuidas de un buibo exterior con un tubo
de arce interior hecho de cuarza v un filamento hecho de tungsteno, el tubo de arco opera a alia presién a
muy altas temperaturas {aprox. 1, 1G0°C). E! tibo de arco v el bulbo exterior podrian romperse debtdo a

diversas causas internas o factores externos tales como una falla en la alimentacion o en su aplicacion.

Yapor de mercurio Las lamparas de vapor de mercurio estan construidas de un bulbo exterior con un
tubo de arco interior hecho de cuarzo, el tubo de arco opera a alta presion a muy altas temperaturas (aprox.
1100°C). El tubo de arco y el butba extenar podnan romperse debido a diversas causas internas o factores

externos tales como una faila en la alimentacion o en la aplicacion.

Advertencia Las ldmparas de vapor de mercurio, estan fabricadas con un tubo de arco dentro de un bulbo
exterior al vacio, por to cual si el bulbo llegara a quebrarse ocasionaria una implosion. Como medidas
preventivas, se recomienda el uso de lenes v guantes de seguridad, cuando se instalen v desmonten las

lamparas.

Vapor de Sodio Alta Presion [Las lamparas de vapor de sodio alia presion, son lamparas de descarga y
reguieren de tiempo para un reencendide v alcanzar su méaxima luminosidad después de una falla en el
suministra. Para obtener el consumo electrico total (Watts) agregue el consumo de los equipos auxiliares

utilizados.

Adveriencia Las lamparas de vapor de sodio alta presidn, estan fabricadas con un tube de arco dentro de
un bulbo exterior al vacio, por lo cual si el bulbo llegara a quebrarse ocasionaria una 1mploston. Como
medidas preventivas. s¢ recomienda cl uso de lenwes v guantes de sepuridad, cuando se instalen y

desmonten las lamparas.
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APENDICE 3
ESTUDIO FINANCIERO
Ritmo inflacionano afios [996-2003
1996 1997§ 1998 1%9; 20001 2004
} v
E nero 076, 108K 7.29 629 527 6.2
i | I . ! -
Febrero 1083 1266 545, <17 6.62; 6
| ~ : ] i
Marzo 1148 1151 611 399 8.28)
Abril 1195 1013 6.94 547 9.07
May 0 6 32 7 36
ayo 11.0 615 73_} 3?»:f 7 ()i
Junio 1034 8.97 7.435; 422 723
i i L ——
Julio 11.60 7.98 7_27§ 5.22} 6.14
: A : 3
Agosto 12 03] 8 05! 631 6 03t 471
Septiembre 11.77 833 549 679 429 )
Octubre 1064 S48 497 7.57 354
A : { {
Noviembre 10.44 7 ot 7.35;; 515 417
- ! L [P —
Diciembre 10835 ] 5,033

ERR

7.48:




[PF]

Flujo de efectivo mensual 2004-2008

En las siguientes hojas se detalla el flujo de efectivo mensual, para cada
uno de los costos, {Personal, Insumos, Inventario, Eq. Oficina), asi como su
respectiva tasa de inflacion (8%) a parur ael anu 2005 Ademas se tomd en
cuenta una tasa Jde depreciacion dela moneda del 2% anual, diluido ¢n los cosios

de mventanio, y haciéndose eteciivo también a partir del afo 2005

Se puede observar tanto las sumas parciales para cada mes, como las

totales para cada ano.
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