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RESUMEN 

La empresa Importadora Nacional y Comercializadora de Bienes Sociedad Anónima 

(INCOBISA), planea la apertura de una nueva sucursal en la rezión norte del país. Para 

llevarlo a cabe, se debe deternt;ries si la demanda en este sector es lo suficientemente 

significativa, y además considerar el monto de la inversión que se debe realizar. 

Esta empresa se dedica a la importación de mercería, la cual proviene principalmente 

de países asiáticos. Se cuenta con contratos de exclusividad en ciertos productos, lo que 

hace a INCOBISA un fuerte competidor en la distribución de estos bienes. 

A continuación se detallan los factores más relevantes involucrados en el presente 

proyecto de factibilidad. 

Se determinó que la demanda de la región norte riel país 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 llevan a 

cabo el mayor número de ventas, así como es un foco comercial del área norte del país. 

Además cuenta con la infraestructura como carreteras, comunicaciones y todo los 

medios para llevar a cabo la operación comercial. 

La competencia de la empresa esta representada por los importadores que venden su 

producto en este mercada Y las empresas comerciales de gran tamaño, que distribuyen 

los productos en este departamento. 
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La diversidad de productos, v la capacidad de ofrecer precios favorables al 

consumidor, hacen de INCOA; SI\ VII ; ider en el mercado_ Para posicionat se en esta arca 

del país, la empresa cuenta coa un loca) comercial en la zona central del departamento. 

Este deberá abarcar un área de alrededor de 1,200 metros cuadrados. 

En donde se localizarán tanto las oficinas de operación, corno las ventas y despacho 

dei producto. La logística de las olnaciones se llevara a cabo contantattreute con las 

oficinas centrales en la ciudad capital. Políticas de almacenamiento y de seguridad 

industrial fueron tomadas en cuenta en éste estudio_ 

Se realizó un estudio a cinco años, en el que se determinó la rentabilidad del 

proyecto. Se obtuvieron los siguientes resultados_ 

MONTO INVERSION INICIAL 10529.255,01 
UTILIDAD PRIMER AÑO í Q644,319.56 
UTILIDAD SEGUNDO AÑO ti Q861,964.49 
UTILIDAD TERCER AÑO Q990,849_20 

1UTILIDAD CUARTO AÑO Q1, 133,175.35 
IUTILIDAD QUINTO AÑO 1Q1, 290,338.34 
UTILIDAD EJERCICIO Q4, 391,049.93 - 
TASA 	INTERNA 	DE 
RETORNO 142.579% 

Conforme a las necesidades v requisitos de la empresa, se realizó una evaluación 

económica (Taza Interna de Retorno, Valor Presente, Análisis de Sensibilidad). Con 

estos resultados, se confirmó la rentabilidad del proyecto, por lo que se concluye que la 

apertura de la importadora v distribuidora de bienes en la ciudad de Santa Elena, es un 

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

iv 
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r•I7ZODUCCION 

En la actualidad, las empresas se encuentran ame una situación económica dificil, po: cito se toma Con 

mucha cautela cualquier tipo de expansión a nuevos mercados, por et riesgo cuniectal que esto 

representa 

El presente proyecto tendrá como finalidad realizar un análisis para determinar la factibilidad de la 

apertura de una empresa distribuidora de mercería en la ciudad de Santa Elena. Pe..tén Esta 	será 

subsidiaria de la en, la esa TINTCOBISA. 

Hoy en dia estas empresas han tenido gran auge en nuestro pais, por lo que es necesario que las 

empresas determinen estrategias administrativas v de mercadeo, para d hincionamienio y I:Ygro de sus 

objetivos.  

Las empresas importadoras son aquellas empresas que se dedican a comprar todo tipo de bienes y 

servicios al exterior, empresas que introducen en un país productos o partidas extranjeras. Kotler y 

Armstrong (1991) definen como producto a todo aquello que puede ofrecerse a la atención de un mercado 

para su adquisición, uso o consumo y que además pueda satisfacer un deseo o necesidad. 

Productos de mercería, según la Cámara de Comercio de Guatemala. se  define al trato v comercio de 

cosas menudas de poco valor y.  entidad Entre la variedad de producto,: ch. mercería están: cortaúñas. 

llaveros de diferentes clases, anteojos. agujas de maquina peines, cepillos de dientes, candados, baterías, 

cinchos, naipes. encendedores hules. ganchos, pulseras de relojes, linternas de metal, linternas de W 111:d e0, 

bombillas. navajas, lupas, cuchillos, desarmadores, sierras, cintas de aislar. artículos para el hogar como 

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

Estos productos son importados en su mavoáa de paises asiáticos corno llong Kong, China, Taiwán, 

Tailandia, Indonesia, Japón, India y Corea Esto es debido a que los costos de producción son mucho más 

bajos, que en países europeos y Estados Unidos. En su man mayoría, estos artículos son de menor 

calidad, pero para efectos de su comercialización tienen un precio mas Ignorable ya que son dirigidos 

hacia un mercado popular en el cual no es tan importante la calidad como el precio de los mismos. Existen 

algunas excepciones, tal es el caso de la cuerda de O. J harra y algunos anicu los de aluminio de alta calidad, 

que provienen de Italia y Polonia. Ya que los consumidores los prefieren por su gran calidad y bajo costo. 



La importación de los productos se realiza dirtamente del país fabricante o bien se realizan las 

comnras en la zona libre de Colón, Panamá, zona libre de. Miami en Estados Unidos y comercios al por 

madi en la M'ud.?» de Los Ángeles, California, en Estados Unidos_ Cabe rei„-iiicar, que la mayoría de ios 

artículos provienen del pais fabricante debido que se mantiene una relación de exclusividad de los 

productos, entre ambas partes 



'► _ OBJETIVOS 

A. Generales. 

1. Analizar la factibilidad y rentabilidad de la apertura de una tienda de 

comercialización de trena en Santa Elena, Fetén. 

B. Específicos 

1. Conocer las características del mercado que consume dicho producto en el área 

central de Petén. 

2. Determinar la demanda esperada de este sector del mercado_ 

3. Determinar el monto que representará el lanzamiento de la nueva tienda. 

4. Determinar el rendimiento de la nueva agencia, tanto a corto como a largo plazo. 



HL ESTUDIO DE MERCADO 

Para obtener una mejor descripción de la situación acto21 de la empresa y det rut. .ario, se dividió el 

estudio de mercado en dos clasificaciones generales, el análisis externo de la empresa y el análisis interno 

de ésta .  

A. Análisis externo 

Dentro del análisis externo se tornaron en cuenta ternas corno descripción del producto, comparación 

de precios de la competencia. demanda del meluado_ofena y cana ;es de distribución. 

1. Descripción del Producto. Debido a la eran diversidad de productos que ofrecen al público, 

es dificil colocarlos en categorías especificas, sin embargo se pueden agrupar de la 

siguiente manera: 

Artículos para el hogar ollas, termos, cubiertos. manteles. vasos floreros, relojes de mesa, platos de 

plástico 

Juguetes 	 muñecas. canos. pelotas. aviones rompecabezas peluches, etc. 

Herramientas 	 candados, navajas. lupas. martillos desarmadores. alicates, anzuelos. 

Misceláneos 	 encendedores, llaveros, cintas de audio. pulseras. cuerdas de guitarra, linternas, 

sierras .  

Comúnmente se introduce una gran cantidad de productos. para las diversas estaciones del año. Por 

ejemplo, en los meses de enero y febrero_ se puede encontrar en las estanterias todo tipo de artículos 

escolares, como mochilas, cuadernos, estuches, sacapuntas, tapices, reglas y crayones. Mi mismo en la 

época de las fiestas de fin de año. se  comercializan una gran cantidad de aniculos navideños. En menor 

cantidad se colocan ~ros productos para el verano. 
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2 Características del producto. Al menciciiar que un producto es barato, se  piensa 

amomaticamente en mala calidad. Sin embargo, debe pensarse que estos productos se 

producen en paises asiáticos, donde la mano de obra es calificada, y sobretodo de bajo costo. Esto 

repercute directamente en el precio Je los productos. Obteniéndose articules de calidad a bajo costo, los 

cuales tain siendo importados conservan 9n precio justo para el consumidor 

Algunas características comunes, se detallan a coco  

a. Origen asiático. Gran cantidad de los productos se importan directamente de los siguiente 

países, China. Taiwán_ India, Singapur,t Tailandia, Japón. 

b. Bajo cesto de preiducciéta En la producción de estos productos, se utiliza mucha mano de 

obra, siendo el recurso principal en las lineas de producción_ 

c. Productos perecederos. Debido a que la materia prima utilizada no es de calidad mundial, 

algunos productos son calificados como desechables. Por ejemplo, los cepillos de dientes. 

Pueden tener una vida útil de alrededor de tres semanas, sin embargo se justifica ya que una 

docena de éstos oscila entre los Q30.00. 

d. Venta de artículos por docena. 	Particularmente los clientes optan por comprar estos 

artículos por docena ya que los precios son favorables. Además gran parte de los artículos 

son empacados en presentaciones de 3, 6 o hasta 12 unidades 

Análisis de la demanda La empresa cuenta con una cartera de clientes que constantemente 

viajan hacia la ciudad capital para realizar sus compras. 	Regularmente estos clientes vienen 

desde el interior, a observar nueva mercaderia que se encuentra en la tienda, ya que un 80% de sus 

compras son productos regulares que se mueven bastante bien en el segmento de mercado que ellos 

manejan. 

El segmento de mercado objetivo para la nueva distribuidora, lo conforman en su mayoría las empresas 

o almacenes mayoristas que laboran en el área norte del pais. 	De tal modo que las 

compras de estos almacenes se concentren en la nueva agencia de la empresa, localizada en Santa Elena, 

Petén lino de los atractivos, consiste en que los productos podrán ser adquiridos al mismo precio, que se 

encuentran en la agencia central en la Ciudad de Guatemala. De esta manera se espera que aumente 

ligeramente el nivel de ventas en esta región. 



El mercado de merceria está dirigido en gene.ral a hombres y mujeres de 18 a 50 años de nivel 

socioeconómico 13 y C. que conformar. el perfil común del consumidor final 	is impel:ante 

mencionar, que la juguetería que se ofrece. es  un pequeño nicho aislado del mercado, para niños dentro de 

los 6 a 12 años de edad_ (lid Niveles socioeconúmicas, Apéndice) 

El mercado potencial para la corzercializacain de mc)teria en Guatemala. 'm'ando en cuenta gue la  

población 	Or011OOOCZITDCOIT activa 	una edad comprendida 	C ;F. y 60 años es de 

aproAimatlamente 4,625,000 y que el seuor E y C. constituye cl 42% cuyo total es de 1,942,300 personas 

aproximadamente. Especificamente el departamento de Petén presenta un mercado potencial de alrededor 

de 200,000 personas. 

Además, se tiene contemplado que esta atcricia ser, tainh1,121 la encargada de distribuir :os pedidos a.os 

departamentos de Alta y Baja Verapaz... e Izabal. Factores corno el crecimiento poblaJainc.1 anual de 

Guatemala, 7.68%, y la visión de expand::-  al mercado hacia Belice. pemtiten elaborar una proyección de 

la demanda. 

Al incursionar en este mercado, se encuentra una demanda potencial insatisfecha, ya que es probable 

que el mercado consuma en los años futuros una cierta cantidad de bienes, sobre la cual se ha 

determinado que ningún proveedor actual podrá satisfacer si prevalecen las condiciones en las cuales se 

hizo el cálculo. Con esto en mente, la gerencia de la empresa pretende aumentar las ventas un 10% anual, 

a partir del año 2005. 

El comercio al detalle son todas las actividades (me intervienen en la venta de bienes o servicios 

directamente a los consumidores finales para uso pe, sonal no lucrativo. El comercio al detalle, representa 

un pequeño nicho de los clientes de la empresa. al, ededor de un 10%. Existen todo tipo de detallistas, en 

Guatemala existen vendedores ambulantes. que son pasonas individuales que compran a un almacén al por 

menor para luego venderlo al consumidor final. Estos vendedores se encuentran caminando en las calles 

ofreciendo los productos al público, o bien en un puesto de yerna en algún lugar en la calle o mercado. 
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4. Análisis de la oferta. L,  oferta esá €onstionda de los bienes o serácios que un cierto 

número de oferentes (productores. distribeid,ares) están dispuestos a poner a disposiviob del 

mercado a un precio determinado. Debido a que se cuenta con pocos proveedores de mercería, en el 

mercado del norte del país se considera una oferta dcz mercado 

La comercialización de mercería esií formada por varios productores incle.pandientes, mayoristas y 

detallistas El grupo objetivo de Venta sor /1).; 	 o mi-Dr.Z....iue compran al por mayor. orm..ias 

a la diversidad de producíos que se ofiece_ se distribuye mudio producto taill;tii a ferrctcrias, 

jugueterías, papelerías y tiendas de conveniencia. 

Actlmente, la competencia más significativa proviene de diferentes empresas similares a esta que se 

ubican en la ciudad czpitai. Que maneja... 	caricia &u dientes originarios de ia región norte del país. 

Empresas ci-,me. la Distribuidora Cuatro Mares S.A., Distribuidora La Sin Rival y Distribuidora Andalucía, 

S.A conforman la competencia más cercana con NCOBISA_ Va 9ue manejan productos sumamente 

parecidos, además de ubicarse en la misma zona comercial (zona I de la Ciudad de Guatemala). Algunas 

otras empresa, conforman otro bloque de competidores que únicamente distribuyen algunos productos 

comunes. Como por ejemplo la empresa Importadora ALAHAD, S.A. que se dedica exclusivamente a 

artículos escolares, para el hogar y ja sietes; importaciones ABU, compite directamente con productos de 

ferretería y accesorios. 

Sin embargo, en la ciudad de Santa Elena;  Peral, existen empresas que aunque no son importadoras 

directas de mercería, manejan grandes volúmenes de mercadería Localmente, estas empresas serán los 

competidores directos de INCOBISA. Por ejemplo Ferretería El Pavo Real, Diúribuidora PEAMCO que es 

una distribuidora de juguetes y útiles escolares, y Distribuidora San Benito, que maneja una amplia gama 

de productos de todo tipo. 

Para poder determinar el volumen de mercadería que se oferta al mercado, se realizó un análisis de las 

importaciones del país, desde los paises productores de estos artículos. La información fue tomada de la 

base de datos de la Secretaria de linee:ration Económica Centroamericana, (SIEGA)_ 
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A continuación se presenta una lisia de productos de rnercet-ia con su respectiv°o porcentaje arancelario 

según póliza de importación (2001): Agujas para maquinas, calculadoras, desarmadores, encendedores 

para estufas, engrapadoras, herramientas, infladores, metros de construcción; pagan un 1% di- impuesta 

Álbumes de fotos, candados, linternas, navajas de diferentes ciases, tijeras; pagan un 5% de impuesto. 

Cubiertos, lápices, máquinas de afeitar_ sacapuntas, pagan un 10% Cinta de aislar paga un 14%. 

Aceite para máquina, cortaúñas, cepillos de pelo, ecÁzakete, cepilles dc, dientes cinchos, encendedores, 

llaveros de diferentes clases, Itan,< de globo papan un 19%, 

En el Cuadro 1, se detalla la información de alguno de los productos que se comercializan en 

1NCOB1SA. Detallando el país de origen del producto, la partida de importación respectiva a dicho 

p:. dueto, cl concento o información gestenral del producis la imp,-.;,-tacion total de Guatemala del producto 

expresada con respecto a su costo, seguro y flete. (C1F) por sus siglas en ingles. Y por ultimo el total de las 

importaciones anuales realizadas por TNCORISA también expresadas en valor CIF. Todas estas cifras 

anteriores expresadas en Dólares Americanos 



CUADRO 1 

Importaciones rerlizadas a diversos paises asiática; 

PAIS 

ORIGEN 

PARTIDA CONCEPTO 	 IMPORTACION 

i 	expr 	da cn valor CM 

INCOBISA 

11.11n 

CHINA 39012000 	S4.-1996 Polietileno 	 6,135.00 

4s-usad:ni mímica C.; tiniai 

:- .. Ü,94 

1,075 

CHINA 95021000 	SA-1996 Muñecas 	s 	4104 " 	' 00 

incluso vestidas 	1 

376,000 

CHINA 950510X) SA-1996 Articulas pl 	 1,416,688. 

fiesta de navidad 

314.(1X) 

CHINA 95037000 	SA-5996 Los &int 

-.111..ctixes en sumuo 

i 	7 u4(387,00 5,000 

CHINA 01101X) 	: 	SA-1996 C 308,000 

CHINA 691110190' 	S 	d Ariiclkipl 	 1,_01,004.00 

servicio de mesa o cocina 

435,010 

HONG KONG 66011000 	SA-1996 Quitasok 	 57.777.00 

toldas y similares 

23,200 

HONG KONG 691110 	SA-1996 Artículos pI 	 34016200 

servicio de mesa o cocina 	i 

215,725 

HONG KONG 95036000 1 	SA-1996 Rompecabezas 	 14 L953,00 44,000 

TAIWAN 87037 	 SA-I 996 Alicates 	 305_'59.00 

lincluso comunes)_ tenazas 

pinzas, v similares 

186.090  

TAIWAN 82054000 	SA-19% Destornilladores 	 109999.00 85000 

SINGAPUR 9603210!) 	SA-1996 Cepillos de 	 71.259.09 

dientes. incluso los cepillos 

p?" dentaduras postins 

65.000 

SINGAPUR 	9608)000 	SA-1996 Bohemios 	 439.87700 118.0100  

INDONESIA 96 7 	10 	SA-I99t Tennos y demás 

recipientes isok‘rinicos 

atontados v aisladas por 

vacim ase como sus 

pautes 

47026100 312_01X) 

TAILANDIA 96152000 S 	Encendedores 

de bolsillo, re.cargaliks 

de gas 

26_394.00 12.000 

FUENTE: SIECA, Datos del año:1001_ 



lo 

Para los dates del año 2001 presentados anteriormente, INCOBISA ingreso al pais un 'mai de 34 

contenedores. En los cuales se valoró .u.iercadería por 1.7S 52,7&l.000.00, invw tidos a io largo del año un 

diferentes tipos de productos s'  con una diversa cantidad de proveedores en Asia. 

Cuantificando estos resultados, con el total de importaciones realizadas en el año 2001, se puede tener 

una idea general del porcentaje de prricip:..“-..ion de INCOBISA en el mercado 	ifstos productos. En el 

cuadro 11, se detalla cuáles fueron !os porcentaies de pankSlideiátl en el mercado de Net:1315,A pa,-a d aho  

2001 

CUADRO 2 

Porcentaje de p? ..:e.ipacior. ea melcado 

	

7_52% 	Poli. ettteno 

	

34.06% 	Muñecas 

22.16% Art Navidad 

Demás Jusietes í.  11AO% 

34.04% 	Candados 

19.16% 	Art, Cocina 

40_15% 	Quitasoles 

6329% 	An. Mesa 

31 00% 	Rompecabezas ' 

60.87% 	alicates  

77 27% 	Destornilladores 

E? 53°. 	Cepillos de dientes 

26 53° o 	Bolígrafos 

66 35", 	Tennos 

45 46° .0 	Encendedores 

Hay que recordar, que muchos otros importadores. obtienen los productos de otros paises, por lo 

que el porcentaje representa únicamente los productos respectivos a cada país, ya que se pueden encontrar 

por ejemplo muñecas hechas en Taiwán, dónde INCOBISA no tiene participación, ya que la empresa 

únicamente importa muñecas a China. 



5. Análisis de los canales de distriburtOrt De los resultados que se obtienen del análisis de 

la demanda, un factor muy importante es la disponibilidad y el fácil acceso a la compra de 

los artículos. Por esto el canal de distribución debe ser totalmente diversificado y debe incluir una gran 

variedad de puntos de venta para satisfacer la demanda del mercado. 

La mayor parle de los productores utiliza intermedia ríos para llevar sus productos al mercado y trata de 

organizar un canal de (Jis-tramen-in tia cmal de distribución, se2Un 	Kolier y Gary AZT:Ili.iitgig 

(1991), es el Conjunto de empresas e individuos que rieren propiedad sobre un bien o servicio comerme 

pasa del productor al consumidor o usuario industrial. 

La razón del uso de intermediarios se explica, en man medida, por su mayor eficiencia para poner los 

bienes a dtsnosición de los mercados meta, por medio de sus contactos, su expc.i,,mcia, y estiecializacion. 

El comercio al mayoreo incluye todas las actividades relacionadas con la venta de bienes y servicios a 

aquellos que los adquieren para revenderlos o hacer negocio con ellos. Los mayoristas compran todo a 

los productores y lo venden a los detallistas o bien a otros mayoristas. 

En el caso del comercio de mercería 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 pequeño margen de 

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

en vender grandes volúmenes de cada uno de éstos.  

Para esta empresa, el principal canal de distribución lo representan los clientes que realizan sus compras 

al por mayor. Da esta forma los canales de distribución que se utilizarán son explicados en el gráfico a 

continuación: 

CiRAFICO 

Canales de Distribución 

Proveedor 1---> 	Importador 

Mayorista 

 

Detallista 

 

Consumidor Final 
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De esta forma los canales de distribución generalmente funcional de la siguiente manera: 

- Proveedor: Shangai Corp. A modo de ejemplo, la empresa Shangai Coq). envía el pedido hacia 

Guatemala, via marítima_ Esta empresa, es el productor dilecto de los artículos, regularme-tte se 

encuentran en As?. De no ser así, en este punto de distribución se puede encontrar a alguna otra e--17.--,:sa 

distribuidora, representante de la fábrica de producción ConnInment- teas  distrilandorns ioe,,i;-en en  

los puertos de Colón. Panamá Los Angel, California, Dor mencionar al:241:11.n, El margen de utilidad en 

este punto de venta es de alrededor de un 40%. El volumen ue ventas es tegularmente, itianejadt5 por 

contenedores. 

- Importador: INCORNA En esta parte del diagrama de distribución, se encuentra la emnrcsa 

encargada de recibir los productos de oxtramero. La empresa CO7Te eón todo el Oraerc0 do importación y 

transporte de los contenedores a el lugar de venta. Se debe realizar un estudio logístico, para determinar si 

los contenedores se enviarán directamente a cada una de las agencias, o si Fimero del-,cr. ser enviarlos a la 

Ciudad de Guatemala, y posteriormente a la agencia de Santa Elena. El margen de utilidad en este punto 

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

- Mayorista: El Checo vende más barato. Estos tipo de almacenes son de gran importancia 

para la cadena de distribución. ya que son los agentes distribuidores que venden su mercadería a negocios 

más especializados, como ferreterías, papelerías, jugueterías, etc. En muchos casos este tipo de empresas se 

encarga de llevar el producto al consumidor final. va que se caracterizan por ser almacenes de gran talla 

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 tanto venta al inavorw, como detallista. 

- Detallista: Liberaría y Papelería Fuentes. Cuando el canal de distribución consigue llegar a este 

n:vel. se encuentran negocios individuales que venden los artículos al consumidor final. El margen de 

utilidad en este punto de venta es de aht.-dedo{ de un 45?b 

Entre estos podemos mencionar. 

a. Almacenes en los diferentes municipios departamentales 

b. Tiendas de conveniencia 

c. Ferreterías 

d. lugueterias 
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Generalmente los canales de distribución se pueden reducir oamido el mismo importador funciona como 

un almacén mayorista. Loando esto sucede. los piecios de venta para el CIMISJIllidOr final disminilycr, Et-

cuadro III, se presenta un ejemplo de cómo se distribuyen los porcentajes de venta con cada uno de los 

participantes del canal de distribución. 

CUADRO 3 

Mareen de 	Tdad para c'n llal 0e  di.,iliouelon 

Producto: Cortaúñas 

PUNTC1 T.-.27_ VENTA COSTO 	E 	VENTA Margen utilidad 

Proveedor Q0.85 01.20 41.13% 

Importador Q I .so Q2.15 34.38% 

Mayorista Q2,I5 Q3.00 , 	39.53% 

Detallista I Q3.00 	Q4.50 1 	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 mamen de utilidad. tanto para el proveedor, importador y mayorista, 

tiende a disminuir, sepnn sea el volumen de ventas 
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6 Análisis de precios Par ta oeterminacibn dcl precio t'-±. ;as variedades de productos ofrecidos 

por la empresa, se consideran principalmente los precios que ofrece  la competencia, 

debido a que no es una empresa de manufactura o producción sino de distribución. 

Para poder realizar un análisis de una forma global se tomó en cuenta algunos de los productos con 

P19-yer circulación en el mercado de cada iun.a de las eztzguría"; nue sc :::anejar, dclealmeme en la emoresa. 

De esta forma se realinnon enciman,  direciamenic ¿uf' los 	 imerinedianc,s, para poder 

Ác 	uno de estos inunitivg representativos de !zi empretu (vid. índice de 

precios, Apéndice). 

Es importante destacar que Se no es el precio que se usa para calcular los ingresos excepto que la 

yulpresa 	 LUÍ; nainetne al cavii;d1roitbl-  1-11. 	pi ornedio que ;e cibteriv» 	refr-reincia 

para calcularlo. Habrá que tomar en cuenta el número de intermediarios que participan en la venta para 

obtener el precio al que se va a vender 2/ pritn-tr intermediario, que es el ingreso que realmente interesa 

conocer.  

Después de haber realizado un análisis comparativo de precios se lograron obtener los siguientes 

resultados. La calidad del producto se catalogó como buena (China, Taiwán, India, Corea), muy buena 

(Japón, Singapur), y excelente (Europa y Usa) 

Cuadro 4 

Análisis comparativo de precios a consumidor final 

C ok LIDAD DEL 

PRODUCTO 

BUENA MUY BUENA EXCELENTE 
—1 	  

PRODUCTO 

Platos plásticos 017(xi 	Z 	025.88 04135 

Corta uñas 012.37 7 	027.8.S' Q34.00 

Reloj despertador 018.62 027.75 -1 	Q36 75  

Muñecas 025.50 040.00 059.25 

Carro deportivo r 037.75 Q49.50 Q94.50 

Mota lb« hall Q24.75 Q41.25 Q60.25 

Cuerdas de guitarra Qr4.7 5  03250 048.25 

Pulsera de reloj OQ 016.25 025.88 

Llaveros alusivos  023.00 033.75 040.25 

Linternas de plástico 1 Q19.25 Q28.25 Q34.50 

Cinta de aislar Os 00 Q14.00 Q17.$1 

Navajas con lupa l Q30.87 036.25 Q53.00 
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Los precios promedio obtenidos preporcionan información sumamente importante acerca del 

comportamiento del mercado y la oferta. Esto ayudará a ;Joder situar a la empresa entre algunos de estos 

escenarios, y decidir qué tipo de producto se ofrece al público. Mi mismo, qué parámetros serán 

utilizados para fijar los precios_ 

Para la prorr.-i::::,rn de precios no se usa un matute estadístico que ajuste la tendencia. La razón de 

mayor peso es que la tasa dr inflación anual para el país no se mantiene en una tasa de crecimiento 

constante, ya que puede mantenerse dentro de dos años, v luego aumentar súbitamente. De manera que si 

se graficaran los pares de puntos años y precio, la curva tendría una tendencia exponencial. Si se 

aumentaran los precios de acuerdo a esta ecuación. obtendríamos precios muy elevados en lapsos muy 

pequeños de tiempo. 

Como no hay un meted° estadistico que proporcione la curva señalada como real, se concluye que no 

debe osarse un método de ajuste para proyectar los precios La única alternativa es hacer variar los precios 

conforme a la tasa de inflación esperada y conforme al margen de utilidad que se desee obtener y los 

precios de la competencia 

T Medio Ambiente. Actualmente existe una competencia desleal en el comercio de productos 

de merceria, definiéndose como competencia desleal, según el Articulo 362 del 

Código de Comercio de Guatemala, como todo acto o hecho contrario a la buena fe comercial o al normal 

y honrado desenvolvimiento de las actividades mercantiles por lo que se considera injusto v prohibido. 

Entre la. problemas ilícitos que afectan el comercio de mercería en truatemala, se pueden mencionar: 

a Contrabando Es una operación generalmente clandestina. consiste en la importación o 

exportación de dinero. bienes o mercancías contra las normas legales vigentes, y en fraude a 

la hacienda pública El contrabando es una de las principales razones de la debacle de los últimos años en 

el mercado nacional_ La industria guatemabeca se ha culi enlodo. durante años. a una cadena de 

contrabando que ha permitido el ingreso de millones de quetzales en productos mexicanos v asiáticos. El 

contrabando de mercadería, se sitúa corno principal amenaza para los empresarios guatemaltecos. 

b. Auto-roba Ocurre cuando un importador desleal simule una acción de robo en la importación 

de su mercaderia con el objeto de cobrar su valor monetario a alguna compañia 

de seguros. Asi también existen almacenes que compran una parte de mercadería robada y una parte de 

mercadería a las empresas importadoras, de esta manera promedian e! precio y obtienen ventajas 

competitivas contra los otros vendedores 



c. Subfacturacion, Muchas veces las empresas tratan de facturar un tipo de mercadería a un 

enC7 -valor que el precio de costo, con el objeto de disminuir el costo arancelario de estos. 

El arancel centroamericano de importación, tiene los productos de merceria clasificados como mercancías 

diversas, sin embargo cada al-Hz:ala tiene su przpia partida y sil arancel respectivo de importas:Jon 

8. Factores críticos 

a. Tipo de Cambio. _Ei tipo zambiano es uno de los problemas más significativos.  para toda 

empresa que se dedique a la importación, ya ,ca de productos terminados, o d.. „tato la 

prima. De manera que la apreciación o depreciación de la moneda, repercute directamente en los costos de 

la operación comercial_ 

De este modo, si por una cantidad X de quetzales se compra actualmente mercadería por un valor Y 

en dólares, cuando se registra una depreciación de la moneda, se necesitan más quetzales para comprar la 

misma cantidad de mercadería en dólares. De esta forma los importadores obtienen un costo extra en la 

mercadería, causando un alza en los precios de venta al público. 

Sin embargo, cuando se recistra una apreciación de la moneda, una cantidad X de quetzales, representa 

más valor para la adquisición de mercaderia en dólares. Cuando ocurre este fenómeno económico, el 

impc,rtadcr.- 	ve beneficiado. va que cuenta con un mallor poder adquisitivo. para obtener la misma 

cantidad de mercadería. 
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B. Análisis Interno 

1 Descripción de la Empresa. INC:0131.5A, se caracteriza por ser una empresa joven, 

dinámica, profesional y ética la cual- 

a Se esme, a por de iuc:cado v sus colaC/oradores un yak» -Ligic c,zido 

• Siempre cumple con sus acuerdos co.,,zamente oon „fru.; clientes e interameme con sus 

colaboradores. 

Vender mercancía de consumo popular y masivo, en su mayoría importada de Oriente, a mayoristas, 

distribuidores, corredores y tiendas ca 	cuyo poder adquisitivc, les pe•-.,4.2  comprar por caja cenada 

con c.'. contenido que esta contenga de origen. 

Esta empresa, a diferencio de la gran mayoria do otros importadores que trabajan importando de otros 

distribuidores en los Estados Unidos, importa los artículos directo de Oriente_ 

Esto a su vez permite: 

• Tener la mayoria de nuestros artículos dentro de los mejores precios del mercado 

• Contar con artículos novedosos y exclusivos que ni siquiera los grandes distribuidores de 

Estados Unidos pueden manejar 

• Ofrecer a nuestros clientes la compra por contenedor a los precios más competitivos y con 

entrega directa en sus instalaciones 

• Contamos con un extenso surtido 

• Manejamos descuentos especiales con nuestros clientes habituales. Este descuento se 

determina de acuerdo a su nivel del compra mensual 

Esto nos posiciona como una empresa altamente competitiva, con la cual puede hacer negocios. 

Tenemos más de 25 años en este mercado. por lo que conocemos bien nuestro negocio y podemos ofrecerle 

el respaldo de asociarnos por largo tiempo. 
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Estrategia actual. 	La estrategia  o forma de competii je la organización en los mercados 

donde rte5armllará un proyecto puede darse en forma de: 

a. Liderazgo de costos, se maneja un volumen de ventas muy alio, el objetivo es mantener este 

volumen de ventas a bajo costo.  

h. Diferenciación, cuando 1?  i-rnpresa compite con un 	nucit o uno difyienciado de  

El liderazgo de costos es la estrategia que se aplica comúnmente, ya que se trata de mantener los precios 

más competitivos en el mercado, sin caer en competencia desleal o operaciones ilícitas. Uno de los 

punto:, estrregices 	impon:int-ir, es buscar v_instanteinente nuevos proveebTcs de los artículos, pina 

reducir costos. Esto también recae en la renegociación con los proveedores, para obtener mejores 

márgenes de utilidad en tas lineas de productos. 

Muchas veces se maneja una politica de consignación de mercaderia con los proveedores Esto ocurre 

cuando se mantiene una relación de extrema confianza entre los proveedores y la empresa. De manera que, 

algunas veces, cuando se realiza un pedido a algún proveedor, y no se llega al volumen necesario para 

enviar uno o más contenedores llenos los proveedores se toman la libertad de llenar 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 importación, 

y de igual forma el proveedor obtiene un nivel de venta extra o la introducción de productos nuevos al 

mercado. Cabe mencionar que este tipo de negociaciones se dan esporádicamente, y con un grupo limitado 

de proveedores. 

La estrategia de diferenciación, también es un punto muy significath o de la empresa. Cuando se 

mantiene una relación de exclusividad entre los proveedores directos y la empresa, se incide en una 

estrategia diferente. Esto debido a que ningún otro competidor en el pais contará con el mismo producto. 

Mientras la empresa puede comercializar un producto diferenciado, las otras tuipresas buscan productos 

sustitutos o complementarios. que puedan satisfacer a los clientes. Este carácter de exclusividad de 

producto, originan un liderazgo en el mercado, de modo que se percibe al producto en el mercado como 

algo único por su diseño o imacen de ahora. Esto requiere de una fuerte cooperación en los canales de 

distribución.  
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3 Pro) xeión de ventas. La o, eyección de las ventas debe cubrir los períodos del horizonte 

de planeación o de la vida del proyecto. Debe corsiderarse come un valor esperado 

que oscilara estadísticamente alrededor de una cantidad y no como un valor fija 

La proyección en base a Series de Tiempo, es aquella en la que se utilizan datos históricos 

temporales para gcaerar un pronostico A futuro. En ella se parte de la suposición que es probable que 

ocurra en e! fut:ifo lo que suceerio en el pasado. 

Particularmente utilizaremos el método de tendencia_ el cual ajusta una línea de tendencia a una 

ecuación matemática y después se puede proyectar al futuro por medio de esta ecuación. 

Las venias de la ettípTcsa, segqr. :a región geográllaz. dcl país, muestran qué las departaínerstoc de Petén. 

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

por trimestre de los Unirnos 3 zafios se presentan el cuadro Manero cinco. 

Cuadro 5 

Historial de Ventas 1999-2002 

Periodo Trimestre i año Venta 
Ene-99/ 1999,

1  
0900,000.00 

.i Abr-91 1 0907.470.00 
? 

3j 3u1-91.  1991 0915.002_00 

41 Oct-99 l999; 0922.596.52 
1 r 

g 
t 

- 1 Ene-001 20001  , 
i 

0930 254.07  , 

' Abr-001 2000f 0937,975.18 -- 

-). .1u1-00,1 20001 0945, '60. 37 
r ? 

21 
Oct-0 n 0953,610.18 

9i Ene-011 2001 0961,52515 

10;, Abr-011 20011 0969.505.81 
1 

■ 
111, 3u1-01 2001l 0977.552.70 

: ? 
12i i  Ckt-01; 20011 0965,000.00 

13; Ene-02 20021 09:3,009.50 

14 Abr-O2 2002 0981,085.48 

19 Jul-02 200-21 0975,0011.00 

Oct-02/ 2002 0983,092.50 
6111 1 
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Grafico 2 

Historial de Ventas 1999-2002 

El Gráfico representa a tr2vés de la brea de tendencia, siendo la demanda proyectada, el nivel de ventas 

que se espera para los arios siguientes. El coeficiente de determinación R` indica que un 93.04% del valor 

de la demanda es explicado con este método. Comúnmente la empresa proyecta sus ventas, conforme a un 

porcentaje respecto a las ventas del año anterior. además de incluir ciertas variables independientes, como 

inflación, situación politica (año electoral), y tipo de cambio 
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Después de haber presentado a la gerencia de la empresa la proyección por medio de series de tiempo, 

concluyeron que se aproximaba fielmente a las proyecciones que ellos estimaron para los anos siguientes 

De tal forma que se realizó la proyección con el método aquí antes señalado.  

Al encontrar la tendencia que mejor se ajustaba al movimiento de las ventas a través del tiempo. Se 

pudo encontrar cuál sería la proyección para los próximos períodos de evaluación. 

Regresión lineal 

Y = 5625.3 x ÷ 902088 

Cuadro 6 

Proyección de Ventas 2004-2008 

Per trimestre l 5625.3 x 	B Proyección Ajuste Pronóstico 

17 Ene-04 	j 	45630 1 	902088 ).997, 718_1 _ Q997,450.18 

18 Abr-04 	01255.4 	902088 01,003,343.40 1918.72 Q1,001,424.68 

19 Jul-04 	I 	106880.7 	i, 	902088 Q1,008,968.70 613.07 Q1,008,35.5.63 

20 Oct-04 112506 	902088 01,014,59400 2 6e 	t Q1.012,327.80 

21 Ene-05 8131_3 	ti 	902088 01,020,219.3 :79: .., Q1,019,951.38 

22 Abr-05 	123756_6 	902088 01,025,844.60 1918.72 Q1,023,925.88 

23 Ju1-05 	1293819 	902088 i (11,031,469.90 613.07 Q1,030,856.83 

24 Oct-05 	135007 2 	902088 01,037,095.20 211'',' 	21:i Q1,034,829.00 

25 Ene-06 	140632.5 	902088 i 01,042,720.50 ..».,7  92 QI,042,452.58 

26 Abr-06 	146257.8 	902088 01.048,345.80 1918.72 Q1,046,427.08 

27 Jul-06 	4 	151883 1 	. 	902088 0 I '.05 , 	0 61307 Q1,053,358.03 

28 Oct-06 	157508.4 	902088 01,059,59640 ., 01,057.330.20 

29 Ene-07 	163133.7 	: 	902088 (11,065,221.70 Q1,064,953.78 

30 Abr-07 	
+ 

168759 	,, 	902088 01,070847.00 l 	1918_72 Q1,068,928.28 

31 Jul 07 	, 	174384.3 	902088 01,074472. 613.07 (21.075,859.23 

32 Oct-07 	180009.6 	I 	902088 01,082,097.6 Q1,079,831.40 

33 Ene-08 	1 1 	1856349 	i, 	902088 01,087722.90 1 	- 01,087.454.98 

34 Abr-08 	I 	191260.2 	902088 411,09.3„3 (918.72 Q1,091,429.48 

35 Jul-08 	I 	1968855 	902088 ; 	(11,0098,973.50 61307 Q1,098,360.43 

36 Oct-08 	I 	202510.8 	I 	902088 I 01,104,598.80 Q1,102,332.60 

(17/d Ajustes, en apéndice 1) 



C. Análisis Fortalezas, Oportunidades Debilidades y Amenazas, FOFA. 

Las estrategias que son principalmente aplicadas por este sector de negocios son en cuanto a producto 

y costos, ya _tue deben tratar de ofrecer variedad de articules a los clientes a precios favorables, tratando 

de mantener ruz .difplades, 

Para lograr un buvu dia.;;nás-tier; se realizaron ánimas consultas a la gerencia de la empresa, y se 

templen-tentó con el análisis del sector COTI1C ei a I 

FORTALEZAS 

• La empresa tiene años de trabajar en el mercada 

• Cuenta con contratos de exdusb idad para la distribución de ciertos productos. 

• Cuenta con diversificación de artículos para ofrecer a los clientes. 

• Existe gran cantidad de proveedores de los diferentes artículos, 

• Los artículos de importación son de bajo precio. 

• Menos intermediarios que la competencia. 

OPORTUNIDADES 

• Posibilidad _de introducir nuevos productos. 

• Los aranceles, permiten mantener precios estables. 

• Atendiendo a los nichos de mercados desprotegidos, existe un mercado amplio de clientes 

potenciales. 



DEBILIDADES 

• Falta de planes, objetivos y estrategias de crecimiento e corto y largo plaza 

• Falta de incentivos oa. A aka lintr las metas y objetivos_.  

e Falta de estudios de mercada e mdicadores de participación en el 

Frictp emntrali-r.riAn an /.2 tewin 

AZA S 

e Existe competencia desleal, entre ta s diferentes empresas.  

• Incertidumbre del tipo cambiarlo 

• Cambio de políticas arancelarias_ 

• Inestabilidad politica e inseeuridad del pais, por año electoral 
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N. Conclusiones v recomeuclaciones 

Hasta este punto, la realización del proyecto es viable por los siguientes razones: 

a. Existe un mercado potencial considerable en el área norte del país, conformado por los 

(.1/4:parlamentos de Petén, Izalrl, Alta Verapazy Baja Verapaz. 

h Pogble.f:er  pocos  intermediarios en  kis ramales de distribución permItc yaz. 	de utilidad 

se amplíe para cada una de las partes involucradas en la distribución y comercialización de la 

mercadería 

c. Lo,  contratos de exclusividad con los proveedores, tanto como la bilsimeda de nuevos prnmicsos 

y nuevos proveedores, permiten mantener una estrategia de ¡hien:u& de costos, más competitiva. 

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

se puede crear y mantener una buena posición en el mercado. 
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IV. ESTUDIO TÉCNICO 

Conforme a los resultados obtimidos en el estudio de mercado, se determino la viabilidad parcial del 

proyecto y se cleciili6 caiiiinuti con el estudio técnico, que involucra el montz..te necesario paia el 

funcionamiento de la distribuidora. 

En la actualidad, determinar el tamaño de una nueva central de operaciones es una tarea limitada por las 

relaciones que existen entre el tamaño del mercado y la demanda del mismo, la disponibilidad de 

almacenamiento, tecnología y el financiamienio. Todos estos factores deben ser !ripiadas en cr.euta para el 

?_na!isis técnico del proyec.tca. En este particular caso, se estudiaron varios aspectos cietallwlet.  

continuación_ 

A. Localización del proyecto 

La nueva agencia de distribución se localizará en el área central de Pelen, En algún momento se 

decidió que la empresa se localizará en la dudad de Sama Elena. Para poder llegar a esta conclusión se 

llevó a cabo el siguiente estudio de ubicación y disposición. 

Factores evaluados: 

Disponibilidad de servicios de transporte 

• Expansión futura. 

• Proximidad a mercados 

IrsiCil:',41;41.7 DEI VALLE DE GLIATF?YuLA 
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1. Disminución del efecto de la distancia. El efecto de la distancia ha disminuido debido a 

los cambios a largo plazo en el transporte y la tecnologia de la comueicacUM. Este cambio 

permite que un mayor número de regiones, y por tanto, comunidades y lugares se conviertan en opciones 

factibles. 

	

La infraestructura de carreteras siempre habia vid° 	prinóirsi problema para poder llevar nuevas 

alternativas comerciales a/ departanreme ra¿a Actualmente este problema S sirio cupe.—ario. ver lo que 

	

cada vez son más ias empresas que tratan de expandirse 	CMd zona comercial_ 

La cercanía con los puertos de Santo Tomás de Castilla, y Puerto Bardos, permiten que el costo de 

transpone no sea una carga con la que tenga que correr el consumidor final 

Para poder evaluar con mayor eficacia la ubicación de la agencia, se llevó a cabo un análisis cualitativo 

poi puntos. Éste consiste en asignar factores cuantitativos a una serie de factores que se consideran 

relevantes para la localización. El método permite ponderar factores de preferencia para tomar decisiones. 

GRÁFICO 3 

Localización geográfica del proyecto 

de onsulta hIcrosore.D.ER:srtel 	 ief tv. 4 :rysort. COTiOntiCI1 FtSla 3e:GS tO 	'os der 



Cuadro 7 

Análisis cualitativo por puntos 

i Santa. Elena 1 	;San Benito' : 1 PcptIm 

Factor Pew 	1 
1 

valer 1 Pond. I 	Valor 
; 

1 Pond. i 	Valor Poni? 

Transporte 23.00% 
; 

7 , 1 	1,75 	1 	7 
I 

1 	1.75 I 
i 

6 1.5 

Mano obra disponible 7.50,Q 7 y 0.525 
? 

8 . 	. 1 O 6 7 0.525 

Cercanía mercados 15.00% 8 12 8 ' 1.2 6 0.9 

Costo de la vida 7.50°4; 6 i' 	0.15 	6 1 045 1 6 0.45 

inversión mínima 70 of n>„,¿ 1 	1.6 	6 
I 
1 12 7 1 4 

Facilidad supervisión 15.00°45 8 
5 

1 2 	8 i 1.2 t  6 0.9 

Facilidad operación 10.00°4 á . 	0_8 	8 0.8 6 I 	0.6 

Suma 100.00%( 7.525 
I 

7.2 6.275 

Después de haber realizado e) análisis cualitativo por puntos se llega a la conclusión que se escogerá la 

ciudad de Santa Elena para ubicar la nueva agencia de distribución de la empresa Tanto el peso asignado, 

corno la calificación o valor que se otorgó a cada factor. son valores asignados según las necesidades 

objetivas de la empresa para llevar a cabo la evaluación del provecto 



B. Tamaño óptimo de planta 

La planta de operaciones de la empresa tendrá dos funciones, primero de ser el canal de distribución a 

los dienles. v segundo realizar las operaciones de adminisincior,, servicio al cliente  y logística  de  la 

empresa. Por ser esta einocesa una distribuidora de bienes. no se puede ca talogar crin:o una r!?^'a de 

producción, sin embargo si se puede determinar mil debe ser !a demanda prefícietada, y :a capacidad de 

almacenamiento en bodega que debe mantenerse_ 

Además de haber obtenido una proyección de la demanda para los siguientes cinco años, la gerencia 

general ha fijado un aumento en la demanda del U) 'Yo anual, a partir del segundo 	de evaluación. 

Esto debido a que se espera que a partir de este año, los clientes provenientes. de Izaba] y las Verapaces, 

comiencen a realizar ses compras en esta agenda, y ya no viajar hasta la Ciudad de Guatemala_ Además 

se tiene contemplado atraer un gran numero de clientes de Belice, lo que justifica el aumento en la 

demanda, ya que todos estos clientes forman parte del mercado potencial insatisfecho_ 

C. Ingeniería del proyecto 

El objetivo del estudio de ingeniería del provecto es determinar todo lo concerniente a la 

instalación y el funcionamiento de las mismas Para la disuibución de la planta se tomó en cuenta lo 

siguiente: 

a. 	Integración total: 

ti. Distancia mínima de recorrido 

c. Utilización del espacio cúbico. 

d. Seguridad industrial 
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Las dimensiones adecuadas dei local debe: imnsidermse de SOO a 1,200 metros cuadrados Se espera 

que la remodelación del edificio pueda hacerse entre Lis meses de junio a noviembre  del presente año. Ei 

local se distribuirá de la siguiente manera: 

• .Atea de carga y zle:.-sca-  r:a de prniskalos. 

• Bodega de almac,enarniento. 

• Área administrativa. 

• Área de ventas y servicio al cliente. 

GRAFICO 4 

Planta de las instalaciones 
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Almacenamiento. Las estanterías y los anaqueles estáticos tienen bajos costos de capital 

y mantenimiento Por le general, obedecen a un sistema Úlíimo que Entra Primero que Sale 

(UEPS). Los anaqueles y la estameña, utilizan el espacio cúbico, pero tienden a ocupar mucho espacio de 

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

Según las necesidades de la empresa, se ha determinado que las estameñas más adecuadas serán int; t;ti 

una sola profimdidad. Esras son aquellas que permiten alcanza( la carea de cualquier lado dei naciPo. 

Únicamente pueden establecerse tarimas de dos filas de almacenamiento 	 knea  un 

máximo de 20 pies de mercadería con este sistema. 

El uso de este tipo de plataformas permite maximizar el espacio de almacenamiento, aumentando el 

número de pasillos_ Ei equipo adecuado para este tipo de almacenarnientp permite qua 'fls pasillos se 

reduzcan de uno a dos metros de ancho_ Los montacargas de horquilla son los utilizados en estas 

situaciones_ Su precio oscila entre los QI36,000 00 y Q204,000.00, dependiendo de las especificaciones 

(vid. apéndice 2, estudio técnico), 

GRÁFICO 5 

Modelo de estanterías de una profundidad. 

--11-14w9"Emra---4±  
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2. 

 

Plataformas o tarimas. 	Los contenedores deben ser intermodales. 	es decir_ 

compatibles con la fábrica, el medio de embarque, el almacén, y el establecimiento del 

vendedor. La estandarización de las tarimas de urga permite reducir al mínimo los costos del maneto, 

también hacer uso eficiente del espacio cúbico, y proteger el producto contra daños. 

El material mas común para hacer tarimas es la madera, aunque oí:as', malmente, se usa madera 

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

La tarima de madera de uso más 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 alineadas. Las entradas laterales, permiten que las horquillas del montacargas eleven con facilidad 

la carga. Por lo general, las tarimas se deben seleztioryar de mod" que las cargas unitarias no sobresalgan 

de la cubierta, por tanto, los impactos los recibe la tarima, no el producto. Si hay un saliente, que sea de 

cinco a diez centímetros, o menos. 

Las cargas de las tarimas dependen del tamaño de éstas, la altura en que se apile la carga sobre la tarima, 

y de la densidad de la carga. Una altura típica de carga es cuatro pies. Por tanto un tarima de 1.5 x 1.2 

metros contiene un volumen de 1.5 x 1.2 x 1.2 = 220 metros cúbicos. La densidad de la carga depende de 

la densidad del empaque individual y el número de paquetes en el espacio cúbico de la tarima. En un 

contenedor de 6 metros cúbicos, se pueden utilizar de 15 a 20 tarimas. De igual manera en un contenedor 

de 12 metros cúbicos, se pueden utilizar de 30 a 35 tarimas. Algunos importadores, no utilizan las tarimas 

debido a que se pierde un cierto porcentaje en espacio cúbico del contenedor (7%), sin embargo se corre el 

riesgo, que el producto se dañe con mayor facilidad.  
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D. Seguridad industrial 

1. Señalización Se colocarán rótulos debidamente diseñados, con el color respectivo, 

visibles a mediana distancia, con fondo erizzo y !ellas fe:al-tardes. Se informará por medio de 

carteles a los empleados, qué hacer ea caso Pe emergencia, y se identificará las isaliclaz de emergencia 

2. Equipo contra incendio. Se proveerá de un sistema de extintores, colocados 

estratégicamente, en lugares visibles y de fácil acceso. Se identificarán los extintores 

según sea su función, y para qué tipo de situaciones deben ser utilizados. Se capacitará al personal acerca 

de su uso, y sus caracteristicasi 
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3 Iluminación 	Se ubicarán diferentes tipos de fuentes de luz, principalmen;e cn el área de 

almacenamiento. El uso de estanterías altas hace que sean preferibles las lámparas de 

descarga de alta intensidad (1-110, por sus siglas en inglés), que la iluminación fluorescente, ya que las 

luminarias HM, tienen mejores caractetisticas direccionales (1.1cerowan y Christensen 1982). Frier y 

Frier (1986) recomiendan atontar las luminarias solare el pasillo ea lugar de arriba de les ....stantcoL 

Además se contará con tragaluces y ventanas capaces de maximizar las horas de luz solar y Iireilm ci uso 

de energía eléctrica únicamente cuando sea necesario_ 

4 Equipo para trabajadores. Los trabajadores que laboren en el área de carga y descarga, 

es necesario que utilicen cinturones o fajas, que avuden a '✓revenir lesiones en la 

espalda. Además se proveerá de mascarillas, para evitar que el polvillo acumulado en la bodega, alcance 

las vías respiratorias, y así evitar intoxicaciones_ El uso de -asco y botas con punta reforzada, también 

será otra medida de seguridad que se utilizará en el área de bodega y de carea y descarga de productos. 
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5. Ventilación 	U renovación del aire en cualquier toca! ocupado es necesaria para 

reponer el oxigeno v evacuar !os subproductos de la actividad humana, o del proceso 

productivo, tales como el anhídrido carbónico, el exceso de -vapor de agu,-., los olores desagradables u otros 

contaminant 

La ventilación de un iota' puede ser natural o forzada Se habla de ventilación natural cuandri 	hay 

apora d. cncrgia artificial para lograr la ninrivacion del aire, ccrránmcatc, la wci,i;:a.,;(11 natural se 

consigue dejando aberturas en el local (puertas, ventanas, etc.), que comunican con el ambiente exterior. 

La ventilación forzada utiliza ventiladores para conseguir la renovación. 

En general la ven:ilación natural es suficiente :mando en *4 local no hay más focas de 1.„-mairdnación 

que las personas que lo ocupan. El principal inconveniente de la ventilación miura! 	la dificultad de 

ic2,ulación, ya que la tasa de renovación en cada momen.o depende de las condiciones climatológicas y de 

la superficie de las aberturas de comunicación con el exterior. 

Para mantener un ambiente confortable en el interior de las instalaciones, se ha determinado adquirir 

alrededor de 12 ventiladores de techo, para poder mantener la circulación del aire. Ya que en época de 

verano, la temperatura en Petén puede alcanzar hasta 40 nrados centígrados. 

6. Carga y descarga ntanualcf. 	La manipulación manual de camas. es  responsable, en 

muchos casos, de la aparición de fatiga física, o bien de lesiones, que se pueden producir de 

una forma inmediata o por la acumulación de pequeños traumatismos aparentemelte sin importancia. 

Pueden lesionarse tanto los trabajadores que manipulan cargas regularmente como los trabajadores 

ocasionales Las lesiones más frecuentes son: contusiones, cortes, heridas, fracturas y luxaciones. Se 

pueden producir en cualquier zona del cuerpo. pero son más sensibles los miembros superiores, y la 

espalda, en especial en la zona dorso lumbar. Las lesiones dorso lumbares pueden ir desde un lumbago a 

alteraciones de los discos intervertebrales (hernias discales) o incluso fracturas vertebrales por 

sobreesfuerzo.  

También se pueden producir lesiones en los miembros superiores (hombros, brazos y manos), 

quemaduras producidas por encontrase las cargas a altas temperaturas., heridas o arañazos producidos por 

esquinas demasiado afiladas, astillansientos de la carga, superficies demasiado rugosas, clavos, etc., 

contusiones por caídas de la carga debido a superficies resbaladizas (por aceites, grasas u otras sustancias), 
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problemas circulatorios o hernias inguinales. y otros daños producidos por derramamiento de sustancias 

peligrosas_ 

La Organización Internacional del Trabajo (01T), afirma que la manipulación manual es una de las 

causas más frecuentes de accidentes laborales en un 20% a 25% del total de los producidos 

aproximadamente. En Estados Unidos un estudio realizado en 1990, por el Nat:ona: Safetv Council, pone 

de relieve que la mayor causa de lesiones laborales (31%) fueron los sobrecsfuerzos. Lo espalda lúe la 

parte del cuerpo más frecuentemente lesionada (22% de 1.7 millones de lesiones). 

La combinación del peso con otros factores, como la postura, la posición de la carga, etc. van a 

determinar que estos pesos recomendados estén dentro de un rango admisible o, por el contrario, supongan 

todavía un riesgo importante para !a salud del trabajador. 

Un factor fundamental en la aparición de riesgo por manipulacion manual de cargas es el alejamiento de 

las mismas respecto al centro de &gravedad del cuerpo_ En este alejamiento intervienen dos factores: la 

distancia horizontal II y la distancia vertical V, que nos darán las coordenadas de la situación de la carga. 

Cuanto más alejada esté la carga del cuerpo, mayores serán las fuerzas compresivas que se generan en la 

columna vertebral y, por tanto, el riesgo de lesión será mayor. 

El mayor peso teórico recomendado es de 25 Kg., que corresponde a la posición de la carga más 

favorable, es decir, pegada al cuerpo, a una altura comprendida entre los codos v los nudillos. Cuando se 

trate de ofrecer mayor protección, cubriendo a la mayoria de la población (basta el 95%), el peso teórico 

recomendado en condiciones ideales de levantamiento debería ser de 15  Kg. Si se trata de una 

manipulación esporadica por parte de trabajadores sanos y entrenados, el peso teórico recomendado en esta 

situación podría lleear a ser de hasta 40 Kg. 

El desplazamiento vertical de una cara es la distancia que recorre la misma desde que se inicia el 

levantamiento hasta que finaliza la manipulación. Se producirán grandes desplazamientos de las cargas, 

por ejemplo, en situaciones de almacenamiento, donde el diseño de las estanterías puede obligar a su 

manejo a muy diferentes alturas, dando lugar a grandes desplazamientos verticales de las mismas. Además, 

puede ser necesaria una modificación del agarre, que haga aún más difícil la manipulación. 
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Análisis adm:nistrativo 

La organización de la empresa, se centrará únicamente en el personal dependiente de esta agencia. 

El organigrama conformado será manejado por un gerente de tic ida, que reportará hacia la gerencia 

general. en la Ciudad de Guatemala. Se contratará el personal de esta manera: 

a. Gerente de agencia 

b. Jefe de ventas 

c. Jefe de operaciones v lokiktica 

d. Adminisii.ador nener-al 

e. Personal de bodega 

GRAFICO 6 

Organigrama de la empresa 

JUNTA DIRECTIVA 

GERENCLt GENERAL 

GERENTE BE AGENCIA 

JEFE DE VENTAS  ADMINISTRACIÓN 

Mc de operaciones y logística 

Bodega 



F. PROCEDIMIENTOS 

A continuación pasaremos a detallar cona P.s La secuencia de una operación de importación. La 

misma, atraviesa los cymientes motnenigs: 

orden  de compra 

2. Papelería y tramites 

3 Inscripción en aduana 

4 Page a pitvccdores 

5. Envíe del pedido 

6. Contratación del flete 

t. Orden de compra. Una vez analizado el mercado y tomada la decisión de importar un 

producto, se deberá establecer contacto con las empresas del exterior que puedan 

proveerle el mismo. Hoy en cha, este tipo de información es muy sencilla de obtener utilizando 

herramientas como son intemet y el correo electrónico. En este caso se cuenta con proveedores ya 

establecidos. 

Usualmente, el contrato de compra y venta internacional se instrumenta a través de una Orden de 

Compra, la cual es la aceptación expresa de la oferta de Cotización del proveedor. 

Con respecto a los precios en el comercio internacional, estos pueden ser de varios tipos. Los más 

comunes son En Fábrica (Ex Works). Libre en Buque (FOB) y Costo Seguro y Flete (C,IF). La utilización 

de las distintas condiciones de precio. muchas-eces tienen que ver con la experiencia en comercio exterior 

que posean ambas panes, proveedor y comprador 

a. Ex Works Significa En Fábrica y quiere decir que la mercadería se entrega en la 

fábrica del proveedor, y el resto de los costos para traerla hasta el negocio del 

comprador corren por cuenta de este última 



b. FOB. Significa Libre en Buque_ es Gemr que el precio de la mercadería incluye los 

costos hasta encontrarse cargada en el buque en el puerto de origen, el resto de los 

costos quedan a cargo del comprador. 

c CIF. Significa Codo, Sezolo y Viere. o sea, el precio incluye los costos hasta que la 

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

manipuleo en el puerto (son los gastos por descargar la mercadería del buque y cargarla a un camión), los 

costos aduaneros (impuestos) y el flete hasta el negocio del comprador_ Este sistema es el más utilizado, 

ya que permite a ios importadores ha c-:4-s.e cargo de la mercadería_ cuando ésta se *mei: entra mi el puerto 

destino. De otra forma el responsable de la mercadería es el proveedor, o algún intermediario que se ocupe 

del pedido 

Con respecto a la cantidad, ante todo es necesario mencionar la forma de transporte de la mercadería. La 

más habitual es en contenedores, que son grandes cajas metálicas y existen de diferentes tamaños. Los 

utilizados más frecuentemente son los de 30 metros cúbicos o de 60 metros cúbicos. 

Por lo tanto, se puede comprar mercadería suficiente como para ocupar un contenedor entero, o parte del 

mismo (las empresas que realizan los fletes internacionales de mercaderías disponen de contenedores para 

transportar pequeños volúmenes de diferentes consolidados). Por ello, e una alternativa muy interesante 

para aquellos que se inician en el comercio exterior, es la posibilidad de agruparse con vahos empresarios 

del medio y formar un pedido conjunto de compras, para de esa fonna alquilar un contenedor completo.  

2. Papelería y trámites. El agente de aduana a un profesional que lo asesorará con respecto 

a los derechos de importación que le corresponde al tipo de mercadería 

que desea importar para poder analizar la viabilidad de la operación. 

Además es quien le confeccionará la documentación aduanera correspondiente al ingreso y egreso de 

mercaderías del territorio. Esta documentación, se realiza al momento de arribo de la carga al país (puerto 

destino), y es controlada y visada por el personal aduanero. 



Inscripción en aduana. Para poder realizar la cric:ración de comercio exterior es 

condición indispensable solicitar la inscripción como importador y exportador ante la 

Dirección General de Aduana& Este trámite no tiene costo y demora 15 días (aproximadamente) a partir 

dei momento de presentación de la solicitud corre mordiente. Esto se realiza por única vez. 

7. Pago a proveedores. Uno de !a- medios de pago utlffn-..az 	frecuentemente 	lá 

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

partes. 

Ft rernprajoi deberá iniciar la gestión de pago cm un banco 'e se piala., (por ..templo, en cualquier 

sucursal de cualquier banco que existe en nuestra región), que recibe la denominac.ión de Banco Emisor. El 

emisor se pondrá en coata¿tc con su corresponsal ea el extenor para informar al proveedor de la eicisteficia 

de una carta de crédito abierta a su favor. Una vez que el proveedor ha sido notificado embarcará la 

mercadería y presentará la documentación de embarque original en el banco de su plaza (exterior) a la 

espera del pago. El banco en el exterior revisa la documentación y, si la encuentra conforme a los términos 

de la carta de crédito, efectúa el pago a su cliente. Paralelamente, erste banco envía la documentación 

original al banco emisor para su revisión, si el emisor la encuentra conforme a lo establecido en la carta de 

crédito emitirá el pago a su corresponsal. En este mismo momento el comprador es notificado de la llegada 

de los documentos de embarque originales para que los retire y efectúe el pago. Con esta documentación en 

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

4. Envio del pedido. Es importante tener en cuenta que el traslado de la mercadería desde 

su origen (Por ejemplo, Taiwán o Panamá) hasta su destino (Guatemala) demora entre 20 y 

25 días dependiendo del lugar de origen_ 

Una vez que la mercadería llega al puerto destino, el agente de aduana le informa al comprador el monto 

que debe cancelarse a la Dirección General de Aduanas, en concepto de pago de los derechos de 

importación. Seguidamente, el agente de aduana confecciona la documentación correspondiente y la 

presenta ante la delegación de Aduana del puerto destino, para que esta última, autorice el ingreso de la 

mercadería al territorio_ Este trámite, desde el arribo del buque hasta que la aduana libera la mercadería, 

demora unos cinco días. 



La documentación mínima necesaria para confeccionar los despachos aduaneros son: 

a) Factura comercial: es el único documento que se tomará como base para la determinación del 

valor de la transacción. Se requiere presentar nn original v tres kopias, 

b) Documento de embarcre-  podrá tratarse según el caso de: conocimiento de embarque, pala 

transporte marítimo; guía área, para transporte aéreo y carta de porte, para transpone terrestre. 

Se requieren tres originales y tres copias.  

cj Lista de empaque' deia!la ta cantidad de mercade.tía contenida en cado huno rn,sis neto y 

bruto y sus respectivas medidas. 

d) Certificado de origen: no siempre es obligatorio Puede ser requerido por la Aduana cuando ti; 

mercadería goce de una preferencia arancelaria o por medidas proteccionistas aplicadas a 

ciertas mercaderías (cemento, azúcar. etc). En el caso de mercería, este requisito no es aplicable. 

5 Contratación de flete_ Una vez liberada la mercadería por Aduana, una empresa de 

transporte podrá retirar la mercadería del puerto y el traslado hasta el negocio del comprador. 

Los derechos de importación varían. de acuerdo a la mercadería, de O a 35 por ciento. Los mismos se 

calculan sobre el valor CIF (Costo, seguro y flete) de la mercaderia. Los gastos portuarios son estimados y 

puede variar significativamente segun las caracterisricas de la operación. 

Los gastos de agente de aduana son estimados. Incluyen honorarios, manejo de documentación y otros 

gastos derivados del despacho a plaza. El flete a destino es estimado de acuerdo a los precios actuales del 

mercado. Este costo puede variar de acuerdo al volumen de carga 
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6. Logística. 	Cada una de las agencias, contará con un nivel de compras que deben 

realizarse trimestralmente para reabastecer de producto las tiendas. La gerencia 

determinará si se manejará un grupo de contenedores para cada tienda, o al contrario si se utilizará un 

mismo grupo de contenedores para ambas Esto dependerá únicamente 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 pedidos personalit-gdos no habrá ningún problema en enviar 

directamente la mercadería desde el puerto de desembarque. Mientras tanto si algún contenedor tuviese 

mercadería para abastecer ambas tiendas. primero deberá enviarse éste a la Ciudad de Guatemala, y luego 

trasladar la mercadería sobrante a la agencia en Santa Elena. El costo de enviar la mercadería de Puerto 

Quetzal a la Ciudad de Guatemala es aproximadamente de Q. 6,400.00 E! core de ctiviarla de la Cudad de 

Guatemala a Santa Elcsa es 	Q.12,001: 00. En el caso (lel rue: a, de Santo Tomás de Castilla, el ríete a 

Guatemala y a Santa Elena es de Q.10,000.00 

Para transportar la mercadería entre los puertos de llegada y las tiendas, se contará con el servicio de una 

empresa privada de Transporte de carea pesada Actualmente esta empresa también ofrece el servicio de 

seguridad, para vigilancia de los contenedores. Comúnmente ofrecen un vehículo adicional que custodia el 

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



Cuadro 8 

Secuencia de compra y recepción de trtercaderia. 

LINEA DE 

TiFiutort 

OPERACIÓN 21416i8i1Ol7 2i1 	1618)2012.21242612800132/1.3413613840 2144 648 

XXXXXXXXXXXXXX 

XXXXXXX 

X X X 

X 

X 

X 

XXXX 

X 

Orden de compra 

Envio ríe Mercadería 

rta de crédito 

rámites aduana 

ransporte a Guatemala 

ransporte a Santa. El 

Almacenamiento 

Inventario, fijación precio 

Disponible para venta 

Nota: Escala de tiempo en dial 

4-  
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ESTUDIO FINANCIERO 

Habiendo estudiado ya la factibilidad de cornry-tir .Jit el mercado. v determinadas las necesidades 

tecnicas que conlleva el 111;5111C., se hace tiecesarjó mailizal el aspecto financiero, a numera de pieficr 

determinar, di- acuerdo a la ;»formación recabada, las posibilidades que ,-xisren de que el provecto  sea, 

rentable. 

A. Costos 

Para poder determinar el costo total que podría tener el producto del provecto, se calcularon los 

gastos correspondientes a la venta de los productos y los relativos al funcionamiento de la organización 

que se encargará de la administi 	ación v dirección de la empresa. 

Para calcular estos costos se consideró una tasa promedio de inflación de 8% anual. Tornando en 

cuenta que la tasa promedio de inflación de los últimos tres años fue 7.146% (rid. Apéndice 3). El efecto 

inflacionario, se hace efectivo a partir del segundo año del proyecto (2005), y aumentará de igual manera 

hasta el final del análisis del provecto (2008). De la misma manera se consideró una tasa de devaluación 

de la moneda de 2% anual, de acuerdo a la -tasa promedio de los últimos años Este porcentaje, está 

contemplado en el costo de la mercader la. para los años siguientes. 



TOTAL 

PERSONAL 

Gerente de tienda Q7,000,09 Q7,090 — 

Jefe de ventas Q5,000.00 Q5,900. 

efe de operaciones y ;mística Q4,500.00 Q4,500. 

Administrado* general . Q2,500.129 C,2,500 ( 

delta (5) Q1,000.00 Q5,000 .0C 

impieza Q600.00 Q600 

TOTAL 

De esta manera. los cosos considerados comprenden los siguientes raros: 

Cuadro 9 

Costos fijos de operación 

Nota: Los sueldos, ya incluyen prestaciones. 

Cuadro 10 

Costos variables de operación 

mo, 

tEnergia Eléctrica - Q900.00 Q900.69; 

Agua Q200.00 Q200.00 
l 

Combustibles 
i 

Q1,200.00 Q1,200.0« 

{telecomunicaciones Q1,200.00 Q1,200.001 

Main eni miemo Q1,500_00 Q1,590.00¡ 

\ \ -1-1. \ TARIO 

Inventario Promedio Q188,440.00 Q 188440,00 
I 

rfranspone de mercadería Ql2,000.00 Q12,000.001 

1:Quipo DF. OFICI'S.A 

I'apeleria y útiles Q1,000.00 Q] 000.0E 
7 

TOTA1. 

4-4 



El monto total que cubre los costos de operación de la empresa asciende a un total de Q. 231,040_00 

mensuales. Estos costos aumentarán un aib anual a partir del segundo ¿ic de estudio (2005), debido a la 

tasa de inflación antes mencionada. 

Con respecto a la distribución del producto, dado que su comercialización se realizará en le agencia. Ei 

comprador absorbe los gastos correspondientes a fletes. seguros, etc. 

B. Inversión inicial. 

Si el proyo..ro Se mtetzra de acuerdo a 'Las caracteristiezs menLionacras c.‘a anteriork;ag; la invers:im 

inicial correspondiente equivale a Q 529, 595_00. La empresa cuenta ya con un terreno y una bodega en 

desuse localizada en el atea cciltrai dr la ciudad de Santa Elena, Pelen. Por lo que no se incluye el costo 

en este proyecto. 

En el área de infraestructura, se incluye un subtotal de Q 225,400.00, que incluye la remodelación de 

las instalaciones_ Dentro de esto se toma en cuerna el sistema de iluminación y el sistema de ventilación de 

las instalaciones. Además se habilitó el sistema de agua y se instalaron cuatro sanitarios para el uso de los 

trabajadores. 

En el área de bodega se adquirió un montacargas de horquilla, el cual tiene una vida útil de 12 años. 

Además se compró equipo de seguridad industrial para los trabajadores, que incluyen gabachas, cinturones 

o fajas, mascarillas, botas y guantes. Así 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 departamento de ventas y de administración suma un total de Q. 53. 95500_ donde se incluye todo el 

mobiliario y equipo, como escritorios, computadoras, teléfonos, fax, etc También se incluye las 

estanterías para la sala de ventas. 

Los desembolsos para cubrir la inversión inicial_ serán financiados en su totalidad por la empresa. De 

forma que se harán 3 grandes pagos durante el año de remodelación y equipamiento. El primer pago 

corresponderá a la remodelación del edificio y se hará efectivo en el mes de Junio del presente año 

Q 225400 00 
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Luego se hará un pago de Q. 234, 440.00 korrespondiente al área de bodega, éste se hará en el mes de 

Agosto del presente año. Debido a que la maquinaria tiene un periodo de entrega de alrededor de 6 

semanas. 

Por último se hará un desembolso de Q. 69. 755.00, el cual incluye todo el ~biliar:o y equipo de 

oficina necesario. Este desembolso se bata en e; mes de noviembre. La empre:-..- tiene proyectado que las 

instalaciones estarán listas para diciembre de este mismo año, sin embargo se ha lijado la fecha de 

apertura de operaciones para el 1°. de enero del año siguiente (2004). 

En el cuadro siguiente se decaben los montos correspondientes a cada uno de los '_metros 

mencionados anteriormente. 



CUADRO 11 

Monto inversión inicial 

INVERSIÓN INICIAL 

'ATEGÓRIA , - UNIDADES , i1inS1 9 	r COITO, :r, G,,  _.TOT ,.,.... 

INFRAESTRUCTURA  

Remodelación edilicio 

Instalación agua 

Instalación electricidad 

Sanitarios 

Ventiladores 

I 

1 

1 

4 

12 

Q204,600.0 Q204.600.0 

Q1,800( QL,800.01 
I 

Q2,4000 Q1,40018) 

Q2800.I Q11,100 1{-  

Q450.00 Q. 5,400.00 

I-IQUIPO DE OEICIN.4 Q225.410.0d 

Escritorios 

Sillas para escritorios 

Teléfonos 

Fax 

Computadoras 

Escritorio Archivos 

Impresoras 

Papelería) Útiles 

equipo de audio 

5 

5 

8 	j 

i 

4 

3 

S 

1 

Q1,300.00 Q6.500.00 

Q720.00 Q3,600.00 

Q450.00 Q3,600.00 

Q500.00t  QI.500.0 

Q8,000.00 Q32100. 

Q785.00 Q2,355.00 

Q400.001  Q1,600.0d 

02.000.00 Q2,000I0 

Q800.00 Q800.00 

IODEGA UNIDAI)E5 1 Q53.955.00 

Montacargas 

Extintores 

Equipo de protección 

Tarimas 

Fi. carga y descarga 

Alarmas 

I 

8 

11 

40 

E O 

? 

Q200,000.00 0200,000.041  

Q800.00 Q6.400.00 

QI.,100.00 Q11000.00, 

1 Q193.50 Q7340.01 

0780.00 Q7_800.00 

Q2,510.00 Q2,500.00 

■ N'A DE VENAS UNIDADES Q234.. 	0.0( 

Estanterías 

Muebles sala 

Televisor 

(0 

1 

1 

Q650.00 Q6,500. 

05,000.00 05,000.0 

Q4310.00 Q4.300.01 
i 

Q 15,800.00 

TOTAL INVERSIÓN INICIAL 1 Q529,595.00i 
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C. Ingresos 

El margen de utilidad que se obtiene por artículo, varía desde un 15%, hasta un 45% Esto se debe 

particularmente a que ciertos artículos compiten con otro gran número de productos sustitutos y 

complementarios. Sin embargo, ()ay algunos productos que únicamente pueden ser adquiridos en esta 

empresa, este carácter de exclusividad otorga a la empresa la capacidad de obtener lin mayor margen de 

utilidad por este tipo de artículos. de manera que se fijó un 71?..T>C11 promedio de 38% como sc dcoclibe 

continuación en el cuadro r£:mere 12. 

CUADRO 1_2 

Margen de utilidad ponderado por categoría y 

margen total ponderado 

Margen 

Productos 	Promedio 

Porcentaje 

de 

ventas 

Margen 

ponderado 

Exclusivos 	45.00% 25.00% 11.25% 

Juguetes 	40.00% 10.00% 4.00% 

Herramientas 	38.00% 28.00% 10.64% 

[Hogar 	 35.00% 	20.00% 7.00% 

Misceláneos 	30.00% 	17.00% 5.10% 

Margen Total . 	37.60% 	' 	109.00% 	37.99% 
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Tomando en cuenta las proyecciones de ventas, para los años 2004 a 2008, la tasa de crecimiento de la 

demanda anual esperada de (0% y la tasa de inflación dei 8%, los ingresos se establecieron de la manera 

siguiente. 

CUADRO 13 

Utilidad bruta oeríodo 2004-2008 

Año 1 2 3 4 5 

lngretis Q3,761,977 79 Q4,578,180.31 Q5,055,569,67 05,582.738.7e. Q6,1&1,87536 

Costos (Q2,882,763.13 

) 

(Q3,376,54322 

) 

(Q5,667,143.14 

) 

(Q3,988,045.34 

) 

(Q4,342,409.59 

) 

Utilidad Q886,209.66 Q1,201,637.10 Q1,388426.53 Q1,594,693.42 11,822,468.77 

(vid. Apéndice 3, flujo mensual de efectivo) 

D. Depreciación y amortización de activos 

Una vez establecido el monto total de la inversión inicial, se utilizó un método de depreciaciim de linea 

recta, para calcular las amortizaciones anuales equivalentes respectivas. 

• La cantidad total a depreciar es de Q. 529, 595.00 

• La tasa de depreciación anual es de 	20 % 

• La amortización anual es de 	Q. 105, 119.00 
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E. Cálculo de la Tasa Mínima Atractivr de Retorno ¿TMAR) 

La Tasa Minima Atractiva de Retomo (TMAR) se compone de dos factores: el costo de oportunidad y 

un ajuste derivado del premio al riesen. El costo de oportunidad se consideró como la tasa de interés 

pasiva, que se obtendría con el monto de esta inversión en nuestro pais del año 2002, que es de 11%, ya 

que ésta representa otra alternativa de inversión. Fi premie al nese° es un valor que queda a criterio del 

inversionista, y según datos obtenidos a naves de 	ge7encia financiera un 30 9".,, es aceptable. De 

acuerdo a lo anterior, y con el uso do ln formula etl-Jajn o:‘-paesta la TMAR e:denla de esta forma 

• TMAR; f -. i —i -4/ 

donde, 	 es el costo de oportunidad 

es el premio al riesgo 

de manera que, la TMAR tiene un valor de 4430%. 
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F. Estado de resultados y Flujo Neto de Efectivo (FNE) 

Los montos correspondientes a la inversión inicial se encuentran en el cuadro 11. Los costos se 

calcularon en la sección V.A, y se resumen en los cuadros 9 y 10. Los ingresos se calcularon en la sección 

V.C, y sus proyecciones se encuentran en el cuadro 13. Para una descripción más 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 y los flujos netos de efectivo proyectados para los 

primeros cinco años de operación. 

CUADRO 14 

Flujo Neto de Efectivo 

Año 0 1 3 4 5.  

Utaladbrut (Q529,595 (40 Q88(.209,66 QI.201,637 10 Q1,388,426,53 Q1,594,693.42 Q1,822468.77 

(:Q105.91900 V Q(05.919_001(  
‘. 

(Q105.9 t9 00 kQE05.919 001 tQ 105.9 [9 00) 

Útil. antesiimp. (Q5-19,595 (X.5) Q780,29(1.66 (21,095,71g 10 Q1,282,50753 Q1,488,774.42 Q1,716,549.77 

18R(31%) Q0,(10 Q243394.10 Q339572.63 Q397577.34 Q461,520.(]7 Q532330.43 

ÚtiL desp, imp. (0529,595 ('l) Q53&40 0. 56 Q756,045.49 Q884,930.20 Q1,027,254.35 Q1,184,419,34 

Q0-00  Q)05,919.00 Q105,919.40 Q105,919.00 Q105,9)900 Q105,919.00 ( 

FNE (Q5295  - ng) 1(,44319 9861,5554,49 (-_, 	20 Q1,133,173.35 Q1.,290,338.34 
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G. Evaluación económica 

Indicadores como la Tasa Interna de Retomo (TIR), el Valor Presente Neto, las razones financieras y el 

análisis de sensibilidad producen las variables necesarias para poder determinar la factibilidad de llevar a 

cabo el proyecto. 

I. Tasa Interna de Retorne (TIR). El término tasa de retorno se utiliza comúnmente cuando 

se estima la rentabilidad de una alternativa propuest?.. o mando se evalúan los resultados de un 

proyecto o inversión tern;  aclos. La TIR debe ser mayor que la -MAR, para poder aprobar el proyecto 

Pasa encontrar la tasa interna de retornó, t!e utili=on los flujos netos de efectivo presentados en 

el cuadro 14. Luego utilizando la función TIR, en la hoja de cálculo se obtuvo el siguiente resultado. 

CUADRO 15 

Tasa Interna de Retorno 

ANO FNE 

  

(0529,595 (n 

Q644,319 5«,  

Q861,964 49  

0990,1“9  

QL133,173 351 

QI,290,338 

T 1 R 	142379% j 

2 

3 

4 

5 
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2 Valor Presente Neto (VPN). La estimación de un valor presente neto consiste en 

descontar u trasladar al presente todo s lo s flujos futuros del proyecto, a una tasa de descuento 

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

GRAFICO 7 

Valor presente neto 

FNEt 	FNE 2 FNE3 FNE 4 FNE 5 

  

1°  

   

 

4 	5 

Inversión Inicial 

La Ecuación se define así: 

VPN 	Inv. inicial + FNE t + ENE 	FNE 3 -1-  ENE 4 4-  FNE 

(1+i) 	(1±i )2 	(1-+i )3 	i 	(1-ri)' 

donde 

= TMAR ( 44.30 /0) 
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CUADRO 16 

Valor Presente Neto 

AÑO 0 1 2 3 4 5 

VALOR (529595.00) 644319 55 861964.48 990849 19 1133)7.35 1290338.34 

FACTOR 1.000 0.6930 0.4802 0.3328 02306 0.1598 

(529595 (X)) 446513 89 413958.41 329768 04 261355_12 206239.54 

VPN 1128240.03 

VPN = Q. 1, 128, 240, 03 

Si el resultado es VPN mayor a cero, sin importar cuánto supere a cero ese valor, esto sólo implica una 

ganancia extra después de ganar la TMAR aplicada a lo largo del período considerado_ De modo que el 

valor presente neto es mayor a cero, lo que se interpreta ¿orno factible la inversión. 

Análisis de sensibilidad. El análisis de sensibilidad, en si mismo, es un estudio realizado en 

general en unión con el estudio de evaluación económica; determina la forma corno una 

medid.% de valor (l'IR, VPN) y la alternativa selerrionada se verán alteradas si un factor particular o 

parámetro varia dentro de un rango establecido de valores 	Para poder determinar la sensibilidad de 

algunos parámetros en el estudio, se determinó el rango de Val "¡ración desde un 50% basta un (-50) %, del 

valor del parámetro obtenido con anterioridad en el estudio financiero. 
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a) Ventas 	Se utilizó la variable ventas, para poder determinar cuánto variaba la Tasa 

Interna de Retomo (M), con respecto al nivel de ventas de la empresa. Estas variaciones, 

representan la demanda de la empresa. Llevando a cabo los cálculos correspondientes se obtuvo la 

siguiente información. 

CUADRO 1) 

Relación de las Ventas con respectó de la TER 

Variación 	T1R 

-25_00% 1 

0,00% t 

25.00% f 

50_00% 

39,8659% 

93.37/5% 

142_5790% 

190,4302% 

2373345% 

Al interpretar los resultados, se puede observar que catando el nivel de ventas disminuya en un 50% 

se obtendría una T1R de 40% siendo menor que la TIVEAR esperada de 44.30 a/0.  Por lo que se rechazaría 

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

b) Inflación_ 	Factores, como tratados de comercio bilateral, políticas arancelarias, y la 

situación política del pais. pueden a Faltar de sobremanera la tasa de inflación del país_ De 

modo que la inflación es una variable poco predecible. también se tomó en cuenta en el análisis de 

sensibilidad.  



	

Variación 	 TIR 

	

-50.00% 	148.7788% 

	

25.09% 	145.7146% 

0.00% 	142.5790% 

25.00% 
	

139.3669°4 

se.ocr4 
	

136.0726°./d 
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CUADRO 18 

Relación de la inflación coi respecto a la TiR 

Fartit:fflanr,arite, en esta ocasión la tasa de inflación no afecta directamente la rentabilidad del proyecto, 

mientras se mantenga en este rango de variación. 

c) Costos de operación. En esta categoría, se incluyó los costos del pasivo laboral, los costos de 

los insumos, y equipo de oficina. 

CUADRO 19 

Relación de los costos de operación con respecto a la TIR 

Variación 	TIR 

-50 00% 174.6709% 

-25. 00% /58.9401% 

0.00% /49 .5790% 

15.09% 117.5711% 

50.00% 111_9364% 

Como se puede observar, los costos de operación, no representan una amenaza, para la rentabilidad de la 

empresa, mientras se mantengan estos porcentajes de variación. 
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d) Marren Ponderado de Utilidad. Es muy imr-znante poder analizar esta variable ya que puede 

verse ak.claja PO3 variaciones en el IMmero de intermediarios, por la aparición de 

competidores, por venta de artículos de contrabando que obliguen a la erapresa a bajar sus precios, etc. 

CUADRO 20 

Relación del margen ponderado de utilidad con respecto de la TM. 

Vallaelo a 1 t ttt. 

-50 -3,1269% 	i! 

-25.00% 60.2756% 
S 

0." 1 142.5790% 
1 .1 

25.00% , 
i 1 t 60_8582% 

50.00!4 ( 208.7694% 	1 

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

considerablemente hasta llegar a un valor negativo si el margen de utilidad disminuyera en un 50%, lo que 

provocaría definitivamente rechazar el proyecto. 

e) Costos de Inventario. El costo de la mercadería es fundamental para la rentabilidad de la 

empresa. Mantener estos costos en tm nivel estable es uno de los retos administrativos y 

financieros de INCOBISA_ 



,radiación 

-50 oo 

-25,0trirh 

0,00% 

25 0(r4 

exy,ed 

142.5790% 

35 6547'.79. 

-18.5947°. 

2V1.).32 

CUADRO 21 

Relación de los cestos de n entario con respecto de la T1R 

Corno se puede observar, si los cestos llegaran aumentar un 25% la empresa estaría por debajo de la 

TMAR de 44.30 % establecida anteriormente 

f) Devaluación del Quetzal. El tipo de cambio, siendo un factor critico, puede variar totalmente 

el escenario a una empresa importadora, de modo que se tomó en cuenta en el 

análisis de sensibilidad. 

CUADRO 22 

Relación de la devaluación del Quetzal coi i respectó de la l'IR 

Variaciónti 	T1R 

10.00% 	' 89_54% 

5,00% 106.16% 

0.00% 	142.58% 

-5.00% 	:E 	154.00% 

-10.00% 	175 00% 
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Pareciera que ta devaluacion de la moneda no fuera una amenaza, para el mportador, pero hay que 

tomar en cuenta que puede suceder que se caltitaiga demanda y al mismo tiempo se devalúe la moneda. 

Si la situación es así, seguramente la empresa estaría en una tasa intenta de retorno debajo de la tasa 

mínima atractiva de inversión 

A continuaci¿H se muestra la gráfica de análisis de sensibilidad, de los factores antes 

mencionados, 	la tasa Mterna de retorno 

GRAFICO 8 

Análisis de Sensibilidad 

Análisis de Sensibilidad 

300.0000% 

250.0000% 

o 
E 200.0000% 
o 
w 
It 

150.0000% 

cc 
ca 

o 100.0000% 

R 50.0000% 
1— 

0.0000% 

-50.0000% 

   

   

  

Variación 

 

~VENTAS 	 )1NFLACION 

H Margen Util 	 ~Costo Invent 

is Personal, Insumo, Eq. 

    

Interpretando los resultad::: de la milfi :a. se puedi, observar que tanto el costo de inventario, como el 

margen de utilidad, son los aspectos más sensibles. De manera que hav que tomar en cuenta estos aspectos 

como limitantes de la rentabilidad del provecto. Y formular estrategias en un futuro, para poder mantener 

los niveles adecuados de estas y las otras variables involucradas en el análisis 



VI. CONCLUSIONES 

De acuerdo a los resultados obtenidos en el estudio financiero del proyecto, se determino que la 

apertura de la nueva empresa de importación y distribución de merceria en la ciudad de Santa 

Elena, Petén es un proyecto viable, ya que se obtuvieron resultados satisfactorios en la evaluación 

económica de éste. 

2. En general, se puede concluir que el área norte del pais, concretamente los departamentos de 

Petén, Izaba!, Alta Verapaz y Baja Verapaz, conforma un mercado potencial atractivo, para la 

comercialización y distribución de mercería_ Esta región también representa un segmento 

desprcrtegido por las empresas distribuidoras e importadoras de mercería. 

3. Con las políticas económicas de liderazgo de costos y diferenciación, INCOBISA, pretende atraer 

la atención de los clientes y consumidores en general. Manteniendo una politica de precios bajos y 

una selecta línea de productos. 

4. La posibilidad de poder contar con contratos de exclusividad con ciertos productos, permite a la 

empresa aumentar el margen de utilidad. 

60 
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5. Los principales factores que afectan la comeiciMización de articules de mei-ceda en Guatemala, 

son la competencia desleal ell el mercado, siendo el contmbando de mercaderia ci factor que más 

pe judica a este mci-aadc, 

1.3 ciudad de Santa Elena, Potén, presenta todos los requisitos como vías de ar....mso proximidad 

de mercados, infraestructura económica, mano de obra, etc. Todos estos factores (lile la junta 

directiva de la empresa axiae, para poder montar la distribuidora de mercería en esta iegion. 
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VII. REC MENDAriONFS 

1. Obtener información acerca del mercado, la posición de la empresa en éste y d 

competencia, para pede, martilerle •!-.1ciazgo en cite :sellar comercial. 

2. Establecer un canal de distribución donde se pueda disminuir el número de 

intermediarios, para obtener mejores márgenes de utilidad. 

3. Negociar con los proveedores más contratos de exclusividad que permitan imnducir 

productos de vanguardia al mercado. 

4. Expandir la empresa hacia mercados nuevos, ubicando otras agencias donde no llega la 

competencia. 

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

en la empresa ventajas que no les ofrecen los demás competidores 

6. Se puede agregar la posibilidad del financiamiento para la inversión inicial ya que si no 

se cuenta con el capital por parte de los accionistas, se puede llevar a cabo un préstamo a 

alguna entidad bancaria, y puede ser que ésta alternativa, sea más atractiva para los 

accionistas de la empresa 
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IX. A PENDICE 

APEND ICE 1 

ESTUDIO DE MERCADO 

Criterios cualitativos que difieren el nivel socio-económico: 

TIPO B 

Ingresos familiares promedio de Q10,500.00 mensuales, ejecutivos de grandes empresas o propietarios de 

empresas medianas. Poseen dos o más vehículos (no siempre modelos de lujo). Vivienda presentable, 

pero no de gran terreno. No siempre tienen vehículos de recreo, usan mucho crédito personal. Poseen uno 

o dos empleados en el hogar. Viajan de recreo con la familia al exterior, pero no siempre todos los años. 

TIPO BC 

Ingresos familiares promedio de Q8,000.00 mensuales, comerciantes. Posesión de un vehículo en el hogar 

o dos de modelo antiguo. Vivienda propia o alquilada, de poca extensión de terreno y en colonias de 

cansin:don en serie. Normalmente no poseen empleados en el hogar y sus vacaciones en familia por lo 

comun ocurren dentro del propio pais. El nivel educacional corresponde a un nivel de secundaria 

completa 

TIPO C 

Ingresos familiares promedio de Q5,00000 mensuales. 	Posesión algunas veces de un vehículo en el 

hogar de modelo antiguo. Vivienda alquilada, de poca extensión de terreno, de precaria construcción. 

Normalmente no poseen empleados en el hogar y no acostumbra a realizar vacaciones en familia. El nivel 

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



Cálculo de ajustes en la proyección de la demanda. 

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

Ene-99 Q900,000. 	Q907,713.30 Q7,713.39 

Ene-00 Q930,254.0 	Q930,214.50 Q39.57 

Ene-01 Q961,525_15 	Q952,715.70 Q8,80945 

Ene-02 Q973,009_501 	Q975,216.90 Q2,207.40 

267_92 

Abr-99 Q907,470_ 	Q913,338.60 Q5,868 60 

Abr-00 Q937,975,1 	Q935,839.80 Q2,135.38 

Abr-01 Q969,505.81 	Q958,341.00 Q11,164.81 

Abr-02 Q981,085. 	Q980:842.20 Q243.28 

1918.72 

Jul-99 Q915,002.00) 	Q918,963.90 Q3,96I.9 

Jul-00 Q945,760.3 	Q941,465.10 Q4,295.2 

Jul-01 Q977,552.70 Q963,966.30 Q13,586.4 

Jul-02 Q975,00000 Q986,467.50 Q11,467. 5&  

613.07 

Oct-99 Q922,596,52 Q924,589.20 Q1,992.68 

Oct-00 Q953,610.18 Q947,09040. Q6,5(9.78 

Oct-01 Q965,000.00 Q9I9,591.60 Q4,59160 

Oct-02 Q983,092.50 Q992,092.80 Q9,000 30 

2266.20 
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Índice de precios 

Ailiculos rtrs el hogar 

Platos plásticos (precios por docena) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A 	1 Q1400 
_i_ 

Q25,00 	Q39.00 

MAYORISTA tt Q17.00  , • Q28.00 	r..;;Lki 

MAYORISTA C Q18.00 Q24.00 Q39A0 

MAYORIST.A. D Q1900 Q26.50 1 	Q42.00 

PRECIO PROMEDIO Q17.00 [ Q25.88 Q41_35 

Artículos pana el hogar 

Corta uñas (precios por docena) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A QI4 50 Q2900 Q36.00 

MAYORISTA 8 Q171) Q30.00 Q40.00 

MAYORISTA C Q18.00 Q28.00 Q32.00 

MAYORISTA D Qi9 00 Q24.50 Q28.00 

PRECIO PROMEDIO Q1737 Q27.88 Q34.00 

Artículos para el hogar 1 
I 

Reloj despertador (precio unitario) BUENA 1MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

- 	MAYORISTA A 	f Q19.00 Q30.00 Q40.00 

MAYORISTA B 	/ Q16 99 Q34.00 Q45.00 

MAYORISTA C Q18.50 Q25.00 1 	Q3000 

MAYORISTA D 	1 Q20.00 Q22.00 Q32.00 

PRECIO PROMEDIO Q18.62 Q27.75 Q36.75 



SIICUETES 

Muñecas (precio por unidad) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A Q23.99 Q35.00 Q58.00 

MAYORISTA B Q24.99 Q38.00 Q62.00 

MAYORISTA C. ' 	025.00 042 00 2.00 

MAYORISTA D Q28.00 

Q25,50 

045,00 I 	Q65.00 

PRECIO PROMEDIO Q40.00 Q5925 

JUGUETES 

Carro deportivo (precio unitario) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A Q38.00 Q48.00 Q95.00 

MAYORISTA B 042.00 Q49.99 Q88.50 

MAYORLSTA C Q36.00 	Q50.00 Q100.00 

MAYORISTA D Q34.99 Q50.00 Q94.50 

PRECIO PROMEDIO 	j Q37.75 Q49.50 Q94.50 

JUGUETES 

pelota foot ball (precio unitario) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A k Q22.00 Q35.00 Q58.00 

MAYORISTA B Q25.00 Q44.99 Q60.00 

MAYORISTA C Q2100 	Q40.00 Q65.00 

MAYORISTA D Q30.00 	Q45.00 Q58.00 

PRECIO PROMEDIO Q24_75 	Q41.25 Q60.25 
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Linternas 

HERRAMIENTAS 
j 	

I 

de pIástíco (precio unitario) BUENA JMUY BUENA EXCELENTE 

I- 

I 
ESTABLECIMIENTO 

 
I 
1 

MAYORISTA A Q:19.00 i Q32.00 Q58.00 

MAYORISTA B 	I Q21.00 Q34.00 Q40.00 

MAYORISTA C 	1 Q18,00 / Q25.00 I Q34.00 

i 
I_ 

MAYORISTA ID 	% Q=9 fríe Q22.00 Q-21,. 00 

l
PRECIO PROMEDIO 	I Q19.25 Q2825 Q34.50 

HERRAMIENTAS 

MUY BUENA IEXCELENTE Cinta de aislar (precio unitario) BUENA 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA. Q7.50 	Q12.00 1 	Q19.00 

MAYORISTA.B Q9 00 	Q15.00 Q20.00 

MAYORISTA C Q6.50 	; 	Q16.00 	Q13.25 

MAYORISTA D Q9.00 	Q13.00 	Q19 00 

PRECIO PROMEDIO Q8.00 	/ 	Q14.00 Q17.81 

HERRAMIENTAS 

navajas con lupa (precio por docena) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA 028.00 	Q35.00 	i 	Q50.00 

MAYORISTA B Q32.00 	Q38.00 	Q60.00 

MAYORISTA C Q33.50 Q35.00 Q50.00 

MAYORISTA 11) Q29.99 Q37.00 Q52.00 

PRECIO PROMEDIO I Q30.87 Q36.25 Q53.00 



Misceláneos 

Cuerdas de guitarra ( 1 juego, 6 cuerdas) BI re.;-.1A MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO  

MAYORISTA A i 	vi,•uo Q2;.&G Q45.Gri 

MAYORISTAB Q22.00 Q32.00 Q48.00 

MAYORISTA C 1 	Q17.99 Q34_00 Q49.99 

MAYORISTA r, Q20,00 Q35.00 Q50.00 

PRECIO PROMEDIO 1 	Q1935 Q3250 Q4825 

Misceláneos 
{ 

pulsera de reloj (precio por docena) 	BUENA MUY BUENA EXCEl ENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A 	 Q12.00 QI 6,00 Q25.00 

MAYORISTAB 	 Q10.00 Q18.00 Q28.50 

MAYORISTA C 	 08.50 Q15,00 Q21.00 

MAYORISTA D 	 Q9 00 Q16.00 Q29.00 

PRECIO PROMEDIO 	09.88 Q16.25 Q25.88 

Misceláneos 

llaveros alusivos (precios por docena) BUENA MUY BUENA EXCELENTE 

ESTABLECIMIENTO 

MAYORISTA A Q22.00 	Q33.00 Q38.00 

MAYORISTAB Q23.50 	Q34.00 	Q46.00 

MAYORISTA C Q22.00 	I 	Q33.00 	Q37.00 

MAYORISTA D Q24.50 	1 	Q35,00 	Q40.00 

PRECIO PROMEDIO Q23.00 	Q3175 	Q40.25 



APENDICE 2 

ES FUDIO TÉCNICO 

Cotización montacargas de horquilla 

Montacargas del Valle de México, S.A. de C.V. 

Equipo: Montacargas completamente reconstruido 

Marca: HYSTER 

Modelo: H-80J 

Muriere de serie E5Y3060Z 

Precio : 525_000.00 

Características Capacidad máxima de 8,000 libras a un centro de carga de 0.61 mts. (24". Equipado con 

motor a gasolina marca General Motors GM250 de seis cilindros e incluye: 

Tablero de instrumentos con horómetro, indicador de temperatura del motor, medidor de combustible, 

manómetro de presión de aceite, amperímetro, bocinas de claxon, motor ajustado, frenos hidráulicos, 

sistema eléctrico de 12 volts, dirección hidráulica, transmisión standard de cuatro velocidades hacia 

adeianie y cuatro velocidades hacia atrás, con convertidor, así como protector de seguridad para el 

operador 

Llantas neumáticas nuevas de rodada sencilla: 

(2) Delanteras de: 8.25x15 

(2) Traseras de: 700x12 

Mástil telescópico tipo: Duplex XL de afta visibilidad de 2 

secciones 

Levante total: 	 425 mts 	168" 

Mástil Contrafilo: 	2.60 mis_ 	103" 

Levante Libre: 	 0.15 mts 	6" 

Ancho Porta horquillas: 1.22 mts. 	48" 

Horquillas : 	 1.06 mts. 	42" 

Tu 
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Lámparas de Descarga de Alta Intensidad (HID) 

Información General 

Luz Mixta las  lámparas de luz mixta combinan la emisión de luz de una lámpara de vapor de mercurio 

con una lámpara incandescente. Este tipo de lámparas no requiere de un equipo auxiliar (balastro) para 

limitar la corriente ya que en su mterior cuentan con un filamento de tungsteno que realiza la fimción 

balastro y a la vez emite luz. Las lámparas de luz mixta estli. consttoidas de un bulbo exterior con un tubo 

de arco interior hecho de cuarzo y un filamento hecho de tungsteno, el tubo de tuco opera a alta presión a 

muy altas temperaturas (aprox 	100"(:). El tubo de arco y el bulbo exterior podrían romperse debido a 

diversas causas internas o factores externos tales como una falla en la alimentación o en su aplicación. 

Vapor de mercurio Las lámparas de vapor de mercurio están construidas de un bulbo exterior con un 

tubo de arco interior hecho de cuarzo, el tubo de arco opera a alta presión a muy altas temperaturas (aprox. 

I100°C) El tubo de arco y el bulbo exterior podrían romperse debido a diversas causas internas o factores 

externos tales corno una falla en la alimentación o en la aplicación. 

Advertencia Las lámparas de vapor de mercurio, están fabricadas con un tubo de arco dentro de un bulbo 

exterior al vacío, por lo cual si el bulbo llegara a quebrarse ocasionaría una implosión. Como medidas 

preventivas, se recomienda el uso de lentes v imantes de seguridad, cuando se instalen y desmonten las 

lámparas. 

Vapor de Sodio Alta Presión Las lámparas de vapor de sodio alta presión, son lámparas de descarga y 

requieren de tiempo para un reencendido y alcanzar su máxima luminosidad después de una falla en el 

suministro. Para obtener el consumo eléctrico total (Watts) agregue el consumo de los equipos auxiliares 

utilizados.  

Advertencia Las lámparas de vapor de sodio alta presión, están fabricadas con un tubo de arco dentro de 

un bulbo exterior al vacío, por lo cual si el bulbo Ileaará a quebrarse ocasionada una implosión_ Corno 

medidas preventivas, se recomienda el uso de lentes y guantes de seguridad, cuando se instalen Y 

desmonten las lámparas. 



APENDICE 3 

ESTUDIO FINANCIERO 

Ritmo inflacionario años 1996-2003 

1996 

9.76 

19971 

10 Rd 5
1 

19981 

7.29 

3 

6 791 

n 

5.271 

2001 
1 

6.05i 
_s_ 

2002 

8.85 

2003 

6.2 Enero 

Febrero 10.83 	12.661  545' 5.17) 6.623 5.95 9.01 6 

Marzo 11.48 115)1 6.11 3_99;1 8.281 
1 

5.421 
1 

9.13 

Abril 1195 10.131 6.94 3.47 9.071 
?  

.,: 
 

4.871 9.25 

Mayo  11.02 9.60 1  737
}  

3.7,1 
- 1 

7.31 6.0 1  
5 

9.31 

Junio 10.34 8.971 7.43 4.21 7.231 
1 

6.31 9.14 

Julio 11.60 7.98 7.27 5.221 6.144 
I 1 

6.971 9.1 

Agosto 12.03 8 051 6.31 6_0 4.71/ 
1 

8.79s 
1 

7.73 

Septiembre 11.77 8 33: 5_49 6.791 4.291 
1 

8.99 
1 

7.1 

Octubre 10.64 8 -18 4.97 7.571 3.841 
I 

0  471 
1 

6.6 

Noviembre 10,44 7 6t 7.35 5.151 4171 
¿ 

9.511 6.34 

Diciembre 10.85 7.13 7.48 4.91 5.087 
i 

8.911 6.33 



Flujo de efectivo mensual 2004-2008 

En las sinuientes hojas se detalla el flujo de efectivo mensual, para cada 

uno de los costos, (Personal, Insumos, Inventario, Eq. Oficina), así como su 

respectiva tasa de inflación (8%) a partir de: año 2005. Además se tomó en 

cuenta una tasa tle depreciacion dela moneda del 2% anual, diluido en los costo: 

de inventario, y haciéndose efectivo también a partir del año 2005 

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

totales para cada año. 
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