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I N T R O D U C C I Ó N.
Cepillarse los dientes no basta para mantener la boca sana. Es muy importante hacerlo correctamente y seguir otra serie de consejos relacionados con la alimentación, así como acudir al especialista al menos una vez al año. Cepillar los dientes con regularidad es la primera medida que ha de observarse para mantener una boca limpia y sana. En principio, bastaría con un cepillado exhaustivo al día para mantener una higiene bucal correcta. 
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Este cepillado debería realizarse durante al menos 10 minutos y deberían limpiarse meticulosamente todas las zonas y rincones de la boca y la dentadura utilizando todos los instrumentos necesarios (cepillo, pasta dentífrica, seda dental, cepillos interdentales y colutorio o enjuague bucal).

No obstante, no todo el mundo dispone de suficiente tiempo o paciencia para llevar a cabo un cepillado tan minucioso, de ahí que los especialistas recomienden repartir el proceso en dos o tres veces, después de las principales comidas. 


Hay que tener especial cuidado con las comidas entre horas, ya que al no acompañarse habitualmente de un cepillado posterior contribuyen a crear reservorios en la boca en los que las bacterias disponen de nutrientes que favorecen su crecimiento.

O R I G E N   Y   A N T E C E D E N T E S.
El cepillo de dientes tiene su origen en China siendo en sus orígenes confeccionado con los de cerdo. Llego a Europa en 1498 convirtiéndose en un artículo de lujo solo accesible a la nobleza de esa época.

El primer cepillo de nylon fue fabricado en 1938 por Dupont y la popularidad de este producto en el día a día estadounidense fue debido a la obligación de su uso que impuso el ejército americano a sus soldados durante la segunda guerra mundial.
Desde el principio, la gente siempre usó cepillos de dientes. Primero, en épocas antiguas, la gente usaba un palillo para cepillarse sus dientes. En el medio este, África, e India, la gente usaba  un palillo llamado “miskwak”, que mojaban en agua de rose, y masticaban para limpiar sus dientes. 

Los romanos pedían a sus esclavos limpiar sus dientes como una ceremonia religiosa antigua. En el siglo XV, los chinos usaban el primero cepillo de dientes de cerda, con pelo de verraco. En el siglo XVII, los europeos usaban cepillos de dientes con cerda también, pero después, usaron el pelo del caballo. 

Los cepillos de dientes se empezaron a vender cerca 1885, pero nadie los usó hasta la Segunda Guerra Mundial. Hoy en día, usamos cepillos de dientes con nylon. 

D E F I N I C I Ó N   Y   O B J E T O   D E L   

E S T U D I O.
El objetivo del siguiente estudio realizado es desarrollar las habilidades para aplicar la metodología necesaria para formular, evaluar, y administrar un proyecto empresarial.
Es indispensable resaltar la importancia de un estudio de esta naturaleza, previo a cualquier toma de decisión referente a proyectos de inversión, ya que sin este, la persona que lleva a cabo dicho proyecto esta aventurándose y sobre todo arriesgando su capital.

Por lo tanto cada vez que pensemos llevar a cabo algún proyecto, debemos realizar una serie de estudios que nos ayudaran a hacer una correcta planeación de nuestro negocios, es importante resaltar que un estudio de este tipo no asegura el éxito ni el fracaso del mismo, simplemente sirve de guía y da una idea muy cercana a la realidad.

R E S U M E N   E J E C U T I V O.
El presente trabajo se fue realizando a lo largo del semestre agosto-diciembre del año en curso 2006. El mismo tenía el objetivo final de tomar una decisión sobre la viabilidad de realizar un proyecto de inversión. Como se verá a continuación, se ha decidido estudiar la posibilidad de empezar una empresa comercializadora de kits dentales, a través del establecimiento de máquinas dispensadoras en puntos clave de la ciudad.

La investigación se fue realizando a través de diferentes entregas, mismas que correspondían cada una a un estudio diferente, como son: Estudio preliminar, de producto, de mercado, técnico, económico, entre otros. Esta modalidad de trabajo nos permitió darnos cuenta de todas las cosas que se necesitan para poner en marcha un negocio, así como a analizar las posibilidades que tendría la empresa de sobrevivir desde diferentes puntos de vista.

De esta manera, la empresa White Smile que se piensa desarrollar es una comercializadora de kits dentales como se verá a continuación. Es un concepto nuevo que sólo existe en hoteles en el país, y no a través de máquinas dispensadoras, sino que se realiza por medio del servicio directo.

Uno de los puntos importantes a analizar en la elaboración de este proyecto fue la inversión inicial que se necesitará, así como la cantidad de permisos y licencias de los que no se tenía conciencia. Así mismo, nos dimos cuenta de que se necesitaría de préstamos financieros para la inversión inicial, lo cual fue un aspecto relevante ya que al comienzo se pensaba que no sería necesario.

También fue importante la realización del estudio de mercado, que nos permitió ver la opinión de las personas respecto de la inserción de un nuevo producto al mercado; este estudio fue nuestro primer detonante de que sí había la posibilidad de un mercado que adquiriera el producto.

Finalmente, por medio de todos los estudios, y como se podrá apreciar a continuación, hemos decidido que el proyecto si es viable y que vale la pena invertir en el mismo, puesto que hay un mercado posible y además proporciona utilidades a las socias fundadoras.

 E S T U D I O   D E L   P R O D U C T O.
DEFINICIÓN, NATURALEZA Y USOS.
Clasificación del Producto

· De acuerdo a su durabilidad:


Nuestro producto pertenece a la clasificación de Bienes No 
duraderos, ya que el cepillo y pasta dental que contiene el kit, 
serán diseñados para utilizarlos una o dos veces máximo, con el 
objetivo de que los clientes los compren con frecuencia.

· En función de los hábitos de compra del consumidor:


En este ramo, el kit dental será un producto de conveniencia, 
puesto que esperamos que sea consumido con frecuencia y sin 
necesidad de compararlo con otro del mismo tipo, puesto que 
sería el primer producto en la Zona Metropolitana de 
Guadalajara con estas características.

Descripción del Producto

· Características: Forma, Dimensiones, Materiales

Cada kit dental consta de un cepillo de dientes y un tubo con pasta dental, los que se encuentran en una máquina despachadora que funciona con baterías.

De esta manera, la máquina despachadora es un equipo ligero, atractivo y de excelente diseño, fácil de operar, diseñado para uso rudo, tiene una llave de seguridad bancaria inviolable, la entrega del producto está garantizado al ingresar las monedas, también contiene un indicador visual de producto agotado, no requiere energía eléctrica ni mantenimiento. La misma tiene una capacidad de 80 ó 40 Piezas. Sus dimensiones son: Alto 60 cm. Ancho 32 cm. Fondo 10 cm.

El cepillo de dientes se encuentra acabado en plástico, y la cabeza de cerdas es de nylon con dureza media. Sus medidas son las de un cepillo de dientes estándar.

Finalmente, el tubo de pasta dentífrica contiene una dosis individual.

PRESENTACIÓN DE COMPONENTES, GRÁFICAS, MARCA, EMPAQUE.
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ANÁLISIS DEL VALOR
De los componentes. Proveedores, y materia prima.

Debido a que nuestro producto no será fabricado por nosotras, sino que será comprado a diferentes fabricantes, y nosotras sólo lo distribuiremos entre nuestros diferentes clientes; nos hemos dado a la tarea de buscar diferentes proveedores para establecer cual de estos nos brinda la mejor calidad al menor precio. Así, entre nuestros posibles proveedores estaban: “Fábrica de Jabón La Corona, S.A. de C.V.”, “Amenijal”, “Gardin” y “Jabonera la Perla”, y decidimos que el que cumplía mejor nuestra expectativas es “Amenijal”. 

Este proveedor nos ofrece su producto a un precio de $5.00 pesos mexicanos, por lo que nosotras lo venderemos a nuestros clientes a un precio de $10.00. Hemos encontrado que existe otra empresa dedicada a este rumbo, la cual ofrece los kits dentales al mismo precio ($10.00), pero decidimos no darlo a un precio menor, ya que los mercados a los que nos enfocamos son distintos: la competencia vende su producto en restaurantes, y nuestro mercado meta en cambio, son parques industriales, empresas y universidades, dejando a los restaurantes como mercado secundario.

Por otro lado, consideramos que el precio es adecuado, ya que los costos son relativamente altos, por lo que el margen de utilidad es bajo, y pensamos ganar por volumen y no por precio. Además, los cepillos de dientes regulares que se venden en supermercados y farmacias tienen un costo que oscila entre los $20 y los $30 pesos mexicanos, por lo que creemos que nuestro producto sí tiene un precio adecuado.

Análisis del valor del cliente.

A través de las encuestas nos hemos podido dar cuenta que en cuanto al diseño del producto, la mayoría de las personas prefieren que el cepillo de dientes contenga cerdas de dureza media, y por otro lado, la mayoría contestó que el sabor de la pasta dental que más prefieren es de menta. 

Consideramos que el gusto de las personas por estas características se debe a que así han sido acostumbrados desde niños, por lo que no creemos que vayan a cambiar.

En otra perspectiva, como hemos mencionado anteriormente, nuestro mercado meta principal se encuentra en las universidades y parques industriales de la Zona Metropolitana de Guadalajara, y al realizar las encuestas nos pudimos dar cuenta que estas personas sí estarían dispuestas a consumirlo, lo que consistiría en nuestro grupo de referencia.

CÁLCULO DEL COSTO UNITARIO DEL PRODUCTO 
Debido a que nuestra empresa será de comercialización y no de fabricación, el precio del producto estará establecido por los fabricantes y no por nosotros. Así, hemos investigado que el costo del kit unitario será de aproximadamente de $5.00.
Dado que todo lo que requiere el producto será el producto mismo que nos dé el fabricante, no hay otros costos incluidos. Cabe mencionar, que el fabricante nos venderá cada kit en $5.00, sin importar los niveles de compra que nosotros tengamos.

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DEL PRODUCTO
Tras finalizar nuestro estudio del Producto, podemos concluir que el producto que pensamos vender pertenece a la clasificación de bien no duradero por ser desechable, y a la de conveniencia puesto que como no existe competencia directa, no habría un producto de comparación.

Por otro lado, como hemos mencionado anteriormente, la empresa consistirá en la pura comercialización del producto ya terminado, comprado al fabricante. Así, el precio del producto será el dado por el fabricante más el porcentaje de utilidad que nosotras pensamos adecuado para este producto; dicho porcentaje será atribuido por las ventas a volumen, más que por precio.

Finalmente, cabe destacar que las características que más aprecian nuestros posibles clientes de este kit, son un cepillo dental con cerdas de dureza media, y una pasta dental con sabor a menta.

E S T U D I O   D E   M E R C A D O.

ANÁLISIS DE LA DEMANDA.
Distribución Geográfica del Mercado de Consumo.
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Para efectos de distribución de nuestro producto hemos considerado como primer paso ubicarlos en sitios estratégicos a lo largo de la Zona Metropolitana de Guadalajara, y para efectos de expansión cubrir toda la zona. Estos puntos son los siguientes: Instituto Tecnológico y de Estudios Superiores de Occidente que se localiza en Periférico Sur Manuel Gómez Morín #8585 y en Flextronics localizado en la Carretera Base Aérea Militar #5850 Zapopan, Jalisco.

Comportamiento Histórico de la Demanda.

Gracias a los datos encontrados en el Instituto Nacional de Estadística Geografía e Informática pudimos darnos cuenta de que el estado de Jalisco tiene una población aproximada de 6’500,000  habitantes, sin embargo en nuestra planeación consideramos comenzar a ofrecer nuestro producto inicialmente en la Zona Metropolitana de Guadalajara, por lo que esto reduce la cifra a aproximadamente a 4’000,000 de personas, una cifra de habitantes muy amplia y difícil de cubrir, como se mencionaba anteriormente por lo que se escogieron dos puntos estratégicos para comenzar con nuestras actividades.

Cabe mencionar que según la siguiente gráfica del INEGI la oferta y la demanda de bienes y servicios a nivel nacional ha ido en aumento, lo cual nos da la pauta para pensar que existe una gran posibilidad de sobrevivir en el mercado, además de que nuestro producto es un bien indispensable y de uso diario en las personas de cualquier edad y género, lo cual nos ayuda a que la gente conozca de antemano nuestro producto y por lo tanto lo consuma.
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	Zona metropolitana
	Guadalajara



	 Total
	4,095,853

	    2 De 5 a 9 años
	403,918

	    3 De 0 a 4 años
	399,817

	    4 De 10 a 14 años
	397,329

	    5 De 15 a 19 años
	390,796

	    6 De 20 a 24 años
	381,993

	    7 De 25 a 29 años
	334,745

	    8 De 30 a 34 años
	324,495

	    9 De 35 a 39 años
	281,847

	    10 De 40 a 44 años
	236,023

	    11 De 45 a 49 años
	197,634

	    12 De 50 a 54 años
	165,171

	    13 No especificado
	162,693

	    14 De 55 a 59 años
	124,436

	    15 De 60 a 64 años
	97,508

	    16 De 65 a 69 años
	67,842

	    17 De 70 a 74 años
	49,976

	    18 De 75 a 79 años
	35,320

	    19 De 80 a 84 años
	23,786

	    20 De 85 a 89 años
	12,967

	    21 De 90 a 94 años
	5,218

	    22 De 95 a 99 años
	1,910

	    23 De 100 y más años
	429
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Determinación del tamaño de la muestra para investigación de la demanda.

	Número de personas encuestadas
	Días de la semana en que comen fuera de sus hogares
	(X - prom)^2

	
	
	

	1
	7
	49.00

	2
	5
	25.00

	3
	5
	25.00

	4
	1
	1.00

	5
	0
	0.00

	6
	4
	16.00

	7
	1
	1.00

	8
	5
	25.00

	9
	5
	25.00

	10
	6
	36.00

	11
	1
	1.00

	12
	0
	0.00

	13
	1
	1.00

	14
	2
	4.00

	15
	1
	1.00

	16
	5
	25.00

	17
	7
	49.00

	18
	7
	49.00

	19
	1
	1.00

	20
	2
	4.00

	21
	4
	16.00

	22
	2
	4.00

	23
	2
	4.00

	24
	2
	4.00

	25
	2
	4.00

	26
	2
	4.00

	27
	6
	36.00

	28
	0
	0.00

	29
	5
	25.00

	30
	1
	1.00

	
	
	

	Promedio:
	3.07
	 

	Desv. Están:
	2.264705
	3.812261

	Zeta:
	1.96
	 

	"Error":
	0.07
	 

	 
	 
	 

	n  =  
	( σ2 * z2 ) / E2.
	4021.00


Determinación del Pronóstico Demanda.

Debido a la necesidad de pronosticar la demanda de nuestro producto fue indispensable realizar en análisis que se puede observar en la parte inferior de este apartado, el cual nos ayuda a calcular una aproximación de lo que estaríamos vendiendo si  las variables siguen el mismo rumbo que tenemos pensado. El cuadro inferior nos dice que de las personas que logramos encuestar el 60% de ellas, es decir, 30 personas están dispuestas a consumir nuestros kits dentales, lo cual transfiriéndolo al tamaño de nuestro mercado meta, nos da un total de 10,800 clientes.

	Kits de cepillo y pasta dental

	 
	SI
	NO

	¿Comes más de 4 días a la semana fuera de tu casa?
	36%
	64%

	¿En esos días, procuras mantener tu limpieza bucal?
	34%
	66%

	¿Estarías dispuesto a consumir los kits?
	60%
	40%

	Total de encuestados
	50
	 

	Encuestados que comprarían
	30
	 

	Mercado meta
	18000
	 

	Demanda estimada
	10800
	 


Tabulación de Datos de Fuentes Primarias.

Para una comprensión más clara y breve de los resultados obtenidos en las encuestas (ver Anexo 1), decidimos realizar gráficas para cada una de las preguntas contenidas en la misma.

Como podemos observar en la gráfica 1. el lugar donde las personas prefieren que ubiquemos nuestro productos es en restaurantes, seguido de centros comerciales, sin embargo apara efectos de distribución hemos decidido ubicar nuestro producto en universidades y lugares de trabajo, debido a que nuestro competidor esta establecido en restaurantes.
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(Gráfica 1)
En la siguiente gráfica (Gráfica 2) se preguntó sobre el sabor de pasta dental que las personas preferían, los resultados fueron arrolladores ya que la mayoría de las personas, un 72% de ellas,  prefieren el sabor tradicional, el sabor menta, sólo un 24% dijo que preferían el sabor hierbabuena y únicamente el 4% prefería el sabor canela. Lo cual nos da una amplia idea del sabor de pasta que debemos escoger para nuestros kits dentales.
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(Gráfico 2.)

La gráfica número 3, al igual que la anterior nos da la pauta para adaptar el producto a las preferencias y gustos de nuestros futuros clientes. En la ya mencionada gráfica podemos ver que la mayoría de las personas prefieren una dureza de nivel mediano en sus cepillos.
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En la gráfica de la parte superior preguntamos el precio que las personas estarían dispuestas a pagar por nuestro producto, la respuesta principal fue a un precio de diez pesos.
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Otro dato importante proporcionado por la encuesta es que según el 60% de los encuestados, que en número reales representan a 30 personas, sí consumirían nuestro producto.
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ANÁLISIS DE LA OFERTA PARA EL PRODUCTO
Características de los Productores Existentes

Como se ha venido mencionando a lo largo del trabajo, en la actualidad en el estado de Jalisco, todavía no existen empresas que ofrezcan este tipo de productos. Es decir, la venta de cepillos y pasta dental se realiza en farmacias, supermercados y tiendas de conveniencia, mas no en empresa ni universidades; así mismo, las presentaciones existentes no son de tipo desechable, sino que son de uso cotidiano, y nuestra empresa estaría enfocada para que el producto tenga un uso de máximo dos veces.

Así, este único competidor se encuentra establecido en un solo restaurante y vende su producto a un precio de $10.00 pesos mexicanos, y a pesar que es el mismo precio al cual pensamos introducir nuestro producto, pensamos que la competencia no será tan directa porque ésa es una compañía pequeña enfocada a los restaurantes, y nuestro mercado meta en cambio, son los parques industriales y universidades; así, a pesar que el producto sea el mismo, los mercados serán diferentes.

Características de los Productores Potenciales

En lo concerniente a otras empresas que se dedican a la venta de cepillos y pastas dentales, encontramos grandes compañías como lo son Crest y Colgate, pero sus productos son diferentes por varias razones.

· La primera es que no venden kits dentales, es decir, a pesar de 
que sí venden cepillos y pastas dentales, no los venden juntos, 
sino que lo hacen por separado a quien los quiera comprar.

· Por otro lado, estos productos pueden ser adquiridos en farmacias y supermercados solamente, no en empresas ni universidades de manera rápida a través de máquinas dispensadoras.

· Además, como se mencionó en el apartado anterior, la venta de los productos de estas grandes compañías es en tamaño normal y para uso de 6 meses, y nuestro producto es al contrario, algo de emergencia, de uso mínimo.

Cabe mencionar que no creemos que estas compañías vayan a significar una competencia directa, ya que tienen su mercado bien establecido, y no hemos visto indicios de que quieran 
dedicarse q este tipo de producto a través de máquinas dispensadoras.

Rivalidades en el Sector Industrial

El ramo en el que se encuentra integrado nuestra empresa, no tiene competencia ni rivalidades en el Sector Industrial del tipo de competencia por materias primas, puesto que es un solo fabricante el que hace todo, y además sólo existe un competidor que se dedica a algo muy parecido que nuestro negocio, y ésta empresa es pequeña.

Así mismo, tampoco existe rivalidad por el almacenaje del producto, puesto que como se ha venido explicando, los kits dentales serán comprados al fabricante y directamente llevados a los clientes en el que se encuentren establecidas las máquinas despachadoras.

Por otro lado, como sólo existen en este ramo dos empresas, y los proveedores en cambio son muchos, consideramos que esto nos da una ventaja frente a los proveedores, puesto que por no haber mucha demanda de su producto, son éstos los que se tienen que adecuar al precio que pida el cliente y no al revés.

Proyección Analítica de la Oferta

Debido a la naturaleza del negocio, y a la dependencia casi entera en el precio que nos brinde el fabricante, el precio de 
nuestro producto variará en la medida en la que el proveedor 
disminuya sus costos.

Esta disminución de costos puede ser debido a avances tecnológicos que permitan hacer más en menos tiempo, o 
debido a la baja en el precio de algunos de los insumos que 
componen el kit dental. Lo inverso sucedería si los precios de 
los insumos aumentan de precio.

Debido al hecho de que no existe mucha competencia en este mercado, y que además no hay productos sustitutos directos, estos tampoco  influyen de manera radical en el precio que  nosotros como empresa podamos ofertar el producto.

Por otra parte, nuestra empresa se podría ver motivada a subir 
el precio del producto al cliente final, si observásemos un 
aumento en la demanda del mismo.

Estadística de Importaciones del Producto 

En este negocio, el producto es comprado en su totalidad en México, sin necesidad de importarlo. Creemos que posiblemente algunos de los materiales de la materia prima sí puedan ser importados, pero no tenemos conocimientos de esto. Debido a que la empresa compraría el producto terminado al fabricante, no necesita importar nada.

ANÁLISIS DE PRECIOS, PARA EL PRODUCTO
Determinación del Costo Promedio

Debido a que el producto de nuestra empresa será comercializado tras haberlo comprado del fabricante, dependeremos casi en su totalidad del precio que el fabricante nos brinde, puesto que éste nos dará el producto terminado y nosotros no le agregaremos ningún valor. Así, el costo promedio del producto será de $5.00, es decir el precio del fabricante.

Política de Fijación de Precios

Para establecer el precio en el que nosotros venderemos el producto a los clientes en general, utilizamos el modelo visto en clase. Lo cual nos dio un resultado de 10.81 por lo que decidimos dejarlo en $10 pesos, ya que nuestra competencia ofrece este mismo precios, por lo que resultaría demasiado arriesgado dar un precio más alto.
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Análisis Histórico y Proyección de Precios

La oferta de este producto en la Zona Metropolitana de Guadalajara no existe tal y como la hemos pensado. Sin embargo, en hoteles y hospitales hemos tenido la oportunidad de ver que sí venden estos kits dentales, pero a un precio muy superior que oscila entre los $25.00 y $35.00 pesos mexicanos, el cual ha permanecido más o menos constante a lo largo de los años.

Por otro lado, pudimos ver en un solo restaurante el kit dental más o menos como nosotras lo tenemos pensado, aunque no con la misma presentación. Este producto tenía un precio de $10.00 pesos mexicanos, que es el mismo precio que se tiene pensado establecer para la venta de nuestro producto.

Pensamos iniciar vendiendo el producto al mismo precio que la única competencia, o sea, a $10.00 pesos mexicanos, y consideramos que este precio no va a subir, a menos que se dé la posibilidad de tener muy buenas ventas, que nos permitan tener un mayor margen de utilidad.

Negociación del Porcentaje de Participación en la Inversión

Este negocio está compuesto por dos socias, las cuales aportarán el mismo porcentaje de Inversión inicial y de inyección de capitales en cualquier momento que se requiera.

Negociación del Porcentaje de Participación en las Utilidades

Como se ha mencionado en los apartados anteriores, hemos decidido sacar una ganancia del 25% sobre el costo del producto; y debido a que somos dos socias en el negocio, pensamos repartir las utilidades 50% y 50%, puesto que de esta manera será también la inversión. 

Cabe mencionar que hemos decidido que los primeros meses, las utilidades que se generen del negocio serán totalmente reinvertida en el mismo, con el objetivo de que éste crezca y vaya generando más utilidades con el tiempo.

Esperamos que después de aproximadamente un año, el negocio se encuentre suficientemente fuerte y estable, como para que las socias empiecen a recobrar la inversión y a obtener utilidades.

ANÁLISIS DE LA COMERCIALIZACIÓN DEL PRODUCTO
Canales de Comercialización del Producto

Debido a que la venta del producto será a través de máquinas dispensadoras, no se necesitará de personal de venta. La comercialización se hará en un principio directamente por nosotras: adquiriremos el producto del fabricante y nosotras mismas los llevaríamos a los diferentes lugares en los que las máquinas dispensadoras se encuentren establecidas para rellenarlas y que estén listas para ser usados por los clientes.

Descripción de los Canales de Comercialización


El canal de comercialización empleado como se mencionó en e punto anterior, será terrestre, y directamente hecho por la empresa. Es decir, los kits dentales serán comprados al fabricante y directamente llevados por la misma persona a las máquinas despachadoras que lo requieran.

Ventajas y Desventajas de los Canales Empleados

La ventaja que conlleva este medio de comercialización empleado es que podremos estar en constante contacto con el producto y verificar que éste se encuentre en bien estado y que efectivamente llegue a los puntos donde se encuentren las máquinas despachadoras y así nos aseguramos que los clientes sigan comprando y que no haya pérdida del producto.

La única desventaja que vemos es que todo lo tendremos que hacer nosotras, y que dependemos únicamente de este medio, por lo que si algo pasa en la carretera hacia el fabricante o hacia las máquinas, no habría otra manera de resurtir.

Sin embargo, creemos que es muy viable, y que la desventaja que conlleva este medio de comercialización no es tan grande y no implica tantos obstáculos.

Descripción Operativa de la Trayectoria de Comercialización

La trayectoria de este medio de comercialización será:

· Recibir información del faltante de kits dentales en los 
diferentes puntos.

· Hacer el pedido del producto con el fabricante en bases 
regulares, es decir, ordenando más o menos la misma 
cantidad cada cierto tiempo.

· Recoger el producto donde el fabricante

· Llevar el producto hacia las máquinas despachadoras que requieren surtimiento.

Negociación de los Términos del Acuerdo.
Se acordará con los clientes resurtir las máquinas cada determinado tiempo: semanal o quincenal, dependiendo de la demanda en ese lugar en específico.

Y por otro lado, se acordará con el fabricante la compra regular de un determinado número de kits semanalmente, según sea la demanda de todos los lugares donde se encuentren establecidas las máquinas despachadoras.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
La oferta del producto depende enteramente del precio que nos pueda brindar el fabricante, puesto que éste nos dará el producto terminado.

Nuestros kits dentales es un producto que sirve para cubrir necesidad básica, por lo que esto contribuye a que el mismo sea altamente demandado.

No existe mucha competencia en el mercado, ya que como competidor directo sólo consideramos una compañía, la cual ni siquiera está enfocada al mercado meta al cual nos pensamos dirigir.

Debido también a la falta de competidores fuertes, los proveedores no tendrán mucho poder sobre el precio impuesto, ya que existen en realidad más productores del bien, que clientes para consumirlos.

El precio al cual venderemos el producto, estará establecido por el costo del producto (cobrado por el fabricante) y un 25% de ganancia que hemos establecido como margen de utilidad.

Debido a que las inversiones serán 50% y 50% entre las dos socias, las utilidades serán también repartidas de esta manera.

El único medio de comercialización que se hará, será del tipo terrestre, y podremos tener un control exacto de lo que se compra y se vende, ya que esta distribución será realizada por nosotras mismas.

El medio de comercialización elegido nos conlleva también la ventaja de no tener que almacenar producto, lo cual no nos crea costos extra.

E S T U D I O   T É C N I C O   Y  
 A D M I N I S T R A T R I V O 
TAMAÑO DE LA PLANTA
Factores que Determinan el Tamaño de la Planta o de la Empresa

La empresa que se piensa comenzar, corresponde a una comercializadora y no a una de fabricación, por esta razón, el tamaño de la fábrica no dependerá de nosotras; sino que la fábrica que será nuestra proveedora ya existe y ellos deciden el tamaño de su planta puesto que tienen diferentes clientes que atender, y por tanto, distintos productos que producir.

Sin embargo, en lo concerniente al tamaño de nuestra empresa, es decir, de la comercializadora de kits dentales, sí dependerá en su totalidad de las socias iniciadoras, es decir, de  nosotras. Por esta razón hemos decidido que no será necesaria una empresa de gran tamaño, puesto que las actividades principales de la misma serán la de recoger los kits dentales en la fábrica que será nuestra proveedora, para posteriormente entregarla en los diferentes lugares (oficinas, universidades, parques industriales, restaurantes, plazas, etc.) donde se encuentren localizadas las distintas máquinas dispensadoras del producto. En este sentido, no se necesita de un lugar grande para almacenar el producto (puesto que no tendremos inventario en almacén).

Por otro lado, otra de las actividades en las que sí incurrirá la empresa consiste en la promoción del producto y la negociación con los diferentes lugares donde se nos permitirá establecer las máquinas dispensadoras. Para la realización de esta actividad no se necesita tampoco mucho espacio en la empresa, puesto que se hará directamente en las oficinas de los clientes.

De esta manera, lo único que sí se realizará en la empresa será la planeación de los puntos clave para establecer las máquinas dispensadoras, la contabilidad de la empresa, actividades relacionadas con el mercadeo y servirá como contacto principal entre la fábrica y los clientes, cuando se necesite resurtir las máquinas dispensadoras. 

Por todo lo anteriormente explicado, consideramos que el tamaño óptimo de la empresa será una oficina que nos permita realizar las pocas actividades que sí se necesitan hacer en esta, la cual consiste en aproximadamente 100 m2, que serán para dos oficinas administrativas y una del contador.

Tamaño del Mercado, Demanda

Debido a la naturaleza de nuestro producto, y sobre todo a la idea de cómo se piensa vender, es considerado un producto nuevo y lo que se piensa es crear la necesidad en la gente.

Decimos esto ya que en la actualidad en la Zona Metropolitana de Guadalajara (que es donde se piensa empezar el negocio) no existe ninguna empresa que se dedique a la comercialización de kits dentales a través de máquinas dispensadoras.

Como se ha venido mencionando, el producto como tal sí existe, pero de venta directa en lugares como hospitales y hoteles, es decir, lugares que no son nuestro mercado meta.

Así, puesto que antes de esta empresa, no había alguna que se dedicara a la venta de kits dentales por medio de máquinas dispensadoras, no existen registros sobre el consumo de este producto, sus importaciones ni exportaciones. Es decir, se piensa crear esa necesidad en la población, a través del establecimiento de las máquinas dispensadoras en diferentes puntos clave.

Disponibilidad de Capital y Financiamiento

Como se ha venido explicando, no será necesario un lugar grande para la empresa, ya que no se hará la fabricación ni el almacenaje del producto.

Así, para el alquiler de una oficina de aproximadamente 100 m2, que serán suficientes para las actividades de planeación, mercadeo y contabilidad, hemos investigado que el costo será de alrededor de $7,000 a $8,000 pesos mensuales.

Consideramos que este costo podrá ser fácilmente pagado de las ventas mensuales del producto, por lo que no se ha necesitado hacer un cambio de planes en cuanto al tamaño óptimo de la empresa; esto se debe mayormente a que la empresa no será una fábrica en la que se pueda analizar cuál será el tamaño óptimo de la empresa en relación a los costos.

Programa de Producción, o de Prestación del Servicio, o de Negociación

En este aspecto, es muy importante considerar la calidad de las materias primas que el proveedor te pueda brindar. En nuestro caso particular, el proveedor no será de materias primas que nos permitan la fabricación del producto, sino que será el proveedor del producto completo. 

Por esta razón, es de suma importancia el escoger a una fábrica que tenga la mejor calidad y a los menores costos posibles. Así, nos dedicamos a la búsqueda extensiva de un proveedor que nos brindara las características que necesitábamos, y lo encontramos en la empresa: “Amenijal”.

Así, será esta empresa proveedora la que tiene que decidir si el tamaño de la planta es correcta o no, puesto que son ellos los fabricantes del producto, y no sólo nuestro, sino también de muchas otras empresas y productos.

Por otro lado, en cuanto al programa de prestación del servicio, consideramos que uno de los factores más importantes consiste en poder vender la idea adecuadamente a los directores o gerentes de los diferentes lugares, puesto que será de éstos que dependerá el permiso y negociación de poder establecer las máquinas dispensadoras en los distintos locales. Consideramos que esta es una labor que debe ser bien pensada y planeada, logrando que las personas vean nuestro producto dando la utilidad que nosotras también vemos.

Así, deben ser también pactadas las comisiones que se les brindará a las empresas que nos permitan establecer las máquinas dispensadoras en sus locales.

Análisis para la Toma de Decisión Sobre el Tamaño de la Planta o de la Empresa

Debido a que nuestra empresa pertenece al ramo de las comercializadoras, y no es una fábrica, no se puede abordar este tema. La distribución de la fábrica pertenece a los proveedores, y no es algo en lo que esta empresa pueda influir.

Por otra parte, en lo que a nuestra empresa se refiere, el local tendrá espacio suficiente para dos oficinas y un baño. Sin embargo, no se necesitan recomendaciones ni aclaraciones de uso, puesto que en el momento de alquilar el local, éste será buscado de tal forma que llene los requisitos de espacio que serán necesarios.

Conclusiones Sobre el Tamaño

Como se ha podido ver, los factores más importantes que influyen en el tamaño de la planta, se encuentran en su mayoría relacionados con la producción y fabricación del producto. Sin embargo, debido a la naturaleza de esta empresa, que no es fábrica, sino más bien una comercializadora, no se necesitará una empresa de gran tamaño.

El único espacio que se necesita es aquel suficiente para que se encuentren las socias y en algunos momentos el contador, que en realidad ni siquiera necesitará estar de tiempo completo en ésta.

Esto, sumando al alto costo que implica la renta de un local para establecer la oficina, nos ha llevado a la conclusión que no se necesitará un lugar mayor a 150 m2, lo cual traducido en costos, quiere decir alrededor de $7,500 pesos mensuales.

LOCALIZACIÓN DEL PROYECTO, O DE LA EMPRESA
Factores que Determinan la Localización del Proyecto

Para decidir cuál sería la localización óptima de la empresa, decidimos elaborar esta tabla en la que se comparan dos localidades diferentes. 

Una de éstas se encuentra cerca de la fábrica proveedora de los kits dentales, es decir, en el municipio de Tlaquepaque, cerca de Periférico sur. El otro local se encuentra localizado en Zapopan, mucho más cerca de nuestros posibles clientes.

Se tomaron en cuenta ciertos factores cualitativos de manera cuantitativa, que consideramos de importancia, puesto que influyen directamente sobre los costos de la empresa.

A continuación se presenta una tabla con las dos localidades y los factores que más influyen en nuestros costos. La opción “A” es en el municipio de Tlaquepaque, y la opción “B” en el municipio de Zapopan.
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Como se puede apreciar en los resultados de esta tabla, la localización más óptima de la empresa es la opción “B”, es decir, en el municipio de Zapopan, y la mayor ventaja que brinda es la cercanía con el mercado. En cuanto a los otros factores, como son los costos de vida y la actitud de la comunidad, a pesar que la puntuación es mayor en la opción “A”, la diferencia con la “B” no es muy significativa.

Disponibilidad de Materia Prima y Mano de Obra

En el caso de nuestro negocio, no aplica este apartado, debido a que no será una fábrica tal cual, por lo que la materia prima y mano de obra no será nuestra preocupación ni problema.

Como se ha dicho anteriormente, lo que más importa e influye en nuestro caso es la cercanía de los clientes y el proveedor, lo cual se ha analizado en otro apartado.

Disponibilidad de Tecnología y Equipos

En cuanto  a la tecnología y equipos que se necesitarán en nuestra empresa, éstos consisten básicamente en equipos computacionales y de programas.

Refiriéndonos a las computadoras, necesitaremos tres, una para cada una de las socias, que serán también las encargadas administrativas y de marketing, y otra para el contador.

No serán necesarios muchos programas especiales para un adecuado desarrollo de la empresa, a excepción del relacionado a la contabilidad. En cuanto a éste, hemos pensado como programa adecuado el Contpaq, aunque estamos abiertas a la posibilidad de que sea otro, dependiendo de las preferencias y utilidades que les vea el contador.

Por otro lado, en lo referente a los equipos que serán necesarios para la fabricación de los productos, éstos serán decididos por la fábrica; sin embargo, la tecnología y equipos necesarios para la producción ya existen, puesto que la fábrica lleva ya muchos años en funcionamiento. Por nuestra parte, consideramos que la calidad actual de estos proveedores es suficientemente buena y cumple nuestras expectativas, por lo que no consideramos necesario que se hagan modificaciones en estos equipos.

Costo de los insumos

Como se ha mencionado anteriormente, el producto será comprado directamente al fabricante y llevado a los puntos donde se encuentren establecidas las máquinas dispensadoras. 

Nuestra empresa no tendrá que realizarle ninguna modificación al producto, ya que éste estará terminado y listo para distribuirse.

Así, el único costo que se le tiene que agregar el producto, será el de la gasolina para el transporte de los kits dentales del proveedor hacia las máquinas dispensadoras.

Costo del Ciclo de vida

El costo de la vida en el municipio de Zapopan varía según los determinados niveles de la población, los cuales son muy variados en este municipio.

Está pensado poner el negocio en una zona en el que el nivel de vida no sea tan caro, con el fin de que los gastos de agua, electricidad, teléfono y renta no sean tan  elevados.

Sin embargo, la localidad del negocio será estratégica para que los clientes y el mercado potencia se encuentren cercanos, y tengan el suficiente poder adquisitivo para consumir los kits dentales.

Cercanía del mercado

Como se acaba de explicar, la cercanía del mercado es esencial para nuestro negocio. Esto lo explicamos argumentando que aunque la fábrica se encuentre relativamente lejos, los lugares en los que se encontrarán establecidos las máquinas dispensadoras estarán cercanas unas a otras, y además, cerca de donde estará la empresa.

Esto permitirá un menor gasto en gasolina, lo cual no significará un costo significativo que se le incluirá al producto.

Así mismo, debido a que el mercado meta con el que se empezará será la Zona Metropolitana de Guadalajara, y los clientes potenciales están sobre todo en los municipios de Guadalajara y Zapopan, es importante que la empresa se encuentre en este sector para no incurrir en costos mayores; así, la localización de la empresa en Zapopan será estratégica y beneficiosa.

Análisis para la Toma de Decisión sobre la Localización

Tras haber analizado los distintos factores anteriores, correspondientes a la localización de la empresa, hemos considerado que la localización óptima desde todos los puntos de vista será en Zapopan.

Como se puede notar en los párrafos anteriores, si la empresa se encuentra localizada en Zapopan, nos beneficiará en su totalidad, puesto que nuestros costos serán los menores posibles por la cercanía con los clientes, y además, la comunidad que rodeará la oficina será mejor y menos problemática, que de ubicar la empresa en el municipio de Tlaquepaque.

Conclusiones sobre la Localización
De esta manera, hemos concluido que la localización óptima de la empresa será en el municipio de Zapopan y no en Tlaquepaque, ya que a pesar de que algunos de nuestros costos como el agua y luz, serán probablemente un poco más altos que en la segunda opción, estos serán mitigados con la cercanía a los clientes, que no conducirá  a un gasto extraordinario de fletes, el cual es una de nuestras mayores actividades.

Así mismo, el hecho de que la comunidad que rodeará la oficina no sea problemática, y probablemente se ubiquen mayor cantidad de clientes en sus alrededores, es una ventaja sustancial que influye directamente en esta decisión de localizar la planta en el municipio de Zapopan.

INGENIERÍA DEL PROYECTO.

Análisis y Diagrama del Procedimiento Pedido de Material.

· Descripción Narrativa

El proceso de pedido de material comienza cuando las administradoras hacen el pedido al proveedor vía telefónica, basándose en un estimado de las ventas para los primeros meses, ya que con el paso del tiempo, esta cantidad podrá ser calculada nuevamente con datos más cercanos a la realidad, gracias a la experiencia. Se platicará con el proveedor sobre la fecha en que se podrá recoger la mercancía y la forma de pago. 

Una vez que se ha levantado el pedido, acordado la fecha de entrega y realizado el pago, las administradoras tendrán que pasar por el producto, actividad que tendrá que ser negociada en el futuro para que el proveedor pueda entregarnos el mismo.

Ya que las administradoras hayan recogido el producto, será almacenado en la casa de una de las mismas, para que el producto este disponible cuando se requiera en cualquiera de nuestros puntos de venta.

· Diagrama de Flujo. ( Ver Anexo 2)
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Análisis y Diagrama del Procedimiento Surtido de Material.

· Descripción Narrativa.

Este procedimiento comienza cuando los clientes notifican a las administradoras que el producto en las máquinas despachadoras se ha agotado y es necesario volver a surtir. Está acción se realiza vía telefónica. En el menor tiempo de lapso posible, la administradora creará un registro del número de piezas que surtirá basándose en el estimado de ventas o en los registros anteriores y tomará del almacén las piezas necesarias. Este registro será archivado en el archivo único que se encuentra en el almacén. Finalmente se entregarán las piezas en el punto de venta donde fueron solicitadas para su venta.

· Diagrama de  Flujo. ( Ver Anexo 3)
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Análisis y Diagrama del Procedimiento de Llenado de Máquinas Despachadoras.

· Descripción Narrativa.

Una vez que se ha llevado a cabo el procedimiento de surtido de material, la administradora se dirigirá al lugar donde se encuentran localizadas las máquinas despachadoras, es decir los sanitarios, si es el baño de hombres será necesario poner un aviso en la puerta del mismo y revisar que no haya nadie dentro de él. En seguida es necesario abrir la máquina despachadora con la llave, a la cual sólo tienen acceso las administradoras. Rellenar de productos o kits dentales las máquinas despachadoras y recoger el dinero, el cual será colocado en bolsas para su futura contabilidad. Finalmente volver a cerrar la máquina despachadora con la llave única.

· Diagrama de Flujo. ( Ver Anexo 4)
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Localización.

Nuestro producto será ubicado principalmente en dos puntos estratégicos: la empresa Flextronics y la universidad ITESO.
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Adquisición del Equipo, Maquinaría y Tecnología Requeridos

Para efectos de maquinaria requerida para el funcionamiento de nuestro negocio, solamente será necesario adquirir máquinas despachadoras, ya que sólo pensamos ofrecer el servicio, aunque con posibilidades de producir los kits dentales en un futuro para disminuir costos. 
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Las máquinas despachadoras tienen un precio de $2,500 pesos y sus características son las siguientes:
· Capacidad para 100 kits dentales. 

· Chapa de Seguridad Bancaria. 

· Monedero Mecánico Multi-Moneda, ajustable a tarifa deseada, 100% mecánica, no necesita corriente eléctrica. 

· Adaptable a Monedas de cualquier País. 

· Fácil Instalación y sin Mantenimiento. 

· Caja de Monedas con Chapa. 

· Pintura Electrostática de Alta Resistencia. 

· Garantía por escrito de un año contra defectos de fabricación, mano de obra y partes mecánicas.

Distribución del Punto de Venta.
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Cálculo de los Costos Totales de la Empresa
Debido a que no tenemos que invertir en local, maquinaria o cualquier otro tipo inversión fuerte, nuestros costos totales son los mismos que los pensados desde un principio.
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Descripción de Puestos.
Es indispensable describir los puestos a ocupar necesarios para la empresa, sobre todo al principio cuando se quiere que la empresa crezca en determinado camino. 

	D E S C R I P C I Ó N   D E   P U E S T O 

	Puesto:
	Administradora

	Objetivo directo:
	Mantener el buen funcionamiento del negocio.

	De apoyo:
	Contabilidad y aspectos legales.

	Funciones específicas:
	· Colocar los pedidos de material.

· Recoger y distribuir material.

· Rellenar máquinas expendedoras.

· Servicio a clientes.

· Contratación y ventas.

· Negociación con proveedores y clientes.

	R E Q U I S I T O S   P A R A   E L   P U E S T O

	Requisito
	Básico
	Intermedio
	Avanzado

	Comunicación verbal
	
	
	X

	Manejo de relaciones interpersonales
	
	
	X

	Capacidad para solucionar problemas
	
	
	X

	Disponibilidad de horarios
	
	X
	

	Capacidad de negociación
	
	
	X

	Depende:
	De nadie

	Reporta:
	A la otra administradora

	Requerimientos del candidato:
	Licenciatura Área Administrativa


	D E S C R I P C I Ó N   D E   P U E S T O 

	Puesto:
	Contador

	Objetivo directo:
	Llevar la contabilidad de la empresa, así como los aspectos legales.

	De apoyo:
	Asesorar a las administradoras.

	Funciones específicas:
	· Elaborar estados financieros.

· Calcular y pagar impuestos.

	R E Q U I S I T O S   P A R A   E L   P U E S T O

	Requisito
	Básico
	Intermedio
	Avanzado

	Comunicación verbal
	
	X
	

	Manejo de relaciones interpersonales
	
	X
	

	Capacidad para solucionar problemas
	
	
	X

	Disponibilidad de horarios
	
	X
	

	Capacidad de negociación
	X
	
	

	Conocimientos contables
	
	
	X

	Depende:
	Administradoras

	Reporta:
	Administradoras

	Requerimientos del candidato:
	Licenciatura Contaduría Pública y 2 años de experiencia mínimo


Organigrama.
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CONCLUSIONES.

Consideramos que fue muy apropiado realizar este estudio de mercado, ya que fue muy completo y nos permitió abarcar todos los ámbitos por los cuales se puede ver afectado e influido nuestro negocio.
Este además, nos permite ver la viabilidad del proyecto, ya que nos demuestra aspectos muy importantes como son: 

· La dificultad o facilidad de entrar en el mercado.

· Si existe o no competencia fuerte, que nos pueda impedir llegar a nuestro mercado meta.

· Qué tanta influencia vamos a poder tener sobre el precio al cual podamos vender nuestro producto.

· Las diferentes variables que pueden llegar a influir en un cambio de precios.

Además, consideramos que las encuestas juegan un papel fundamental en este estudio, ya que es a través de éstas, que nos podemos dar cuenta si en realidad existe una necesidad y una demanda para nuestro producto; ya que muchas veces uno puede pensar que tiene una buena idea, y darse cuenta que en la realidad no existe un mercado para el producto que se quiera vender. 

Por otro lado, la realización de las encuestas nos sirvió como pauta para saber cuáles son las preferencias de las personas en nuestro producto, lo cual es importante para poder incrementar las ventas.

Así, concluimos que a pesar de ser un trabajo laborioso y complejo, la realización de un estudio de mercado (con todos los aspectos que se pidieron analizar en este trabajo) es necesaria para poder darnos cuenta si la empresa que pensamos implementar puede dar los resultados esperados o no. 

E S T U D I O   E C O N Ó M I C O   Y  
 F I N A N C I E R O.
DETERMINACIÓN DE LOS COSTOS
Costos de Producción

Debido a que esta empresa se dedica solamente a la comercialización de productos, y no a la fabricación de los mismos, no se incurrirán en costos de producción; sino que nada más se tendrán costos de ventas.

Costos de Administración

Se presentan a continuación los gastos administrativos  que se tendrán presentes durante un mes de ejercicio de la empresa.
[image: image25.png]Concepto Costo Mensual
Luz 5 1,00000
Agua 5 a0
Telsfono 5 100000
Intermet 5 30000
Renta de L ocal S 500000
Salarios S 1400000
Fapeleria 5 100000
TOTAL $ 22,700.00






Costo de Ventas
Como se ha venido mencionando a lo largo de este proyecto, nuestra empresa corresponderá a una comercializadora, de tal forma que los gastos mayores y más representativos serán provenientes del costo de ventas. Es decir, el costo del producto en sí, que será comprado para posteriormente ser vendido, es el gasto más importante que se tendrá, y del cual dependerá la supervivencia de la empresa. 
De esta manera, estos costos estarán en dependencia del nivel de ventas que se tengan, los cuales esperamos que asciendan a un total aproximado de 5,000 unidades los primeros 6 meses, y a 10,000 unidades los siguientes meses, en los que se tiene pensado adquirir el doble de máquinas dispensadoras.
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Costos Financieros

Se ha tomado la decisión desde el inicio de la empresa, que será necesario pedir un préstamo con el fin de poner en marcha la empresa. Así, hemos considerado utilizar financiamiento externo para el 50% de la inversión inicial, y el otro 50% será proveniente de recursos propios de las socias fundadoras. De esta manera, tendremos que pedir prestado una suma de $80,000 pesos, la cual cotizándolo en el Banco Santander Serfin, tendríamos que pagar una tasa de interés anual de 17.5%. Así, se presenta a continuación una tabla con los costos financieros que se tendrán:
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  Costos de Realización de la Alianza
De igual manera que en el apartado anterior, nuestra empresa no realizará ninguna alianza de ningún tipo con otra empresa o entidad, por lo que no existirán costos de alianza.

INVERSIÓN INICIAL TOTAL, FIJA Y DIFERIDA
Costos de Adquisición de Activos, Fijos o Tangibles

Debido a la naturaleza del negocio, la única adquisición de activo fijo relacionada directamente con el producto que se ofrecerá, será el de las máquinas despachadoras; ya que la maquinaria relacionada con la producción de los kits dentales corresponde en su totalidad a la fábrica, y no a nuestra empresa que será solamente una comercializadora.

De esta manera, el costo de cada máquina despachadora será de $2,500 pesos mexicanos, y se tiene pensado adquirir 10 de estas máquinas al inicio del negocio. El número de máquinas dispensadoras irá aumentando a medida que se vayan obteniendo utilidades de las ventas, las cuales serán reinvertidas en la compra y establecimiento de mayor cantidad de estas máquinas para tener un crecimiento progresivo en nuestra empresa.

Así, la inversión inicial en adquisición de Activo Fijo en nuestra empresa será de $25,000 pesos mexicanos, es decir, $2,500 pesos por cada máquina dispensadora, comprando un total de 10 de estas máquinas al momento de iniciar el negocio. 

Además de este gasto en máquinas, se incurrirá en gastos relacionados con el local donde se establecerá la empresa. Estos gastos se presentan a continuación:
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Costos de Adquisición de Activos, Diferidos o Intangibles
En esta empresa no se tendrán muchas inversiones en Activos Diferido o Intangibles, ya que no se tendrán que pagar regalías por franquicias, patentes, acciones, etc. Así, la inversión en este apartado es de aproximadamente $7,000 pesos mexicanos, correspondientes a la licencia para empezar un negocio de comercialización por una parte, y el pago de la marca por otro lado.

CRONOGRAMA DE INVERSIONES
Por Destino de los Recursos y Origen de los Recursos, y por mes
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DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES
Depreciaciones
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Amortizaciones

En esta empresa en particular no existirán amortizaciones.

CAPITAL DE TRABAJO
Caja y Bancos

La empresa desarrollada tiene como política mantener cierta cantidad en la caja de la misma. Esta cantidad consiste en la suma de $2,000 pesos, monto con el cual se podrá hacer frente a algunas obligaciones de último momento, es decir, será dinero completamente líquido. Por otro lado, hemos considerado apropiado mantener en la cuenta de bancos un monto de al menos $5,000 pesos mexicanos, los cuales serán útiles para algún pago a proveedores o para cubrir ciertos compromiso o imprevistos que puedan surgir. De esta manera, la política de la empresa será el de tener entre caja y bancos un monto no menor a los $7,000 pesos.

 
Inventarios
Como se ha mencionado anteriormente, en nuestra empresa el producto será llevado directamente al cliente en el momento que este lo pida; es decir, cuando el cliente vea que los niveles de kits dentales en las máquinas dispensadoras son muy bajos, éste hará la llamada a la empresa y nosotras iremos con el proveedor a recoger el producto y entregarlo al cliente. De esta manera, en teoría no se debería tener niveles de inventario; sin embargo, como sabemos que el mercado es imperfecto y que siempre surgen imprevistos, es decir, el proveedor puede no tener suficiente producto al momento requerido, entonces se ha decidido tener un nivel de inventarios en la empresa para cuando surja una emergencia o nuestros proveedores no sean capaces de abastecer la cantidad deseada. Así, hemos considerado que un adecuado nivel de inventarios será de 1,000 unidades. 

Cuentas por Cobrar
Nuestra empresa no tendrá cuentas por cobrar, ya que por la manera en cómo se hará llegar el producto al cliente final (a través de máquinas dispensadoras), no permita le existencia de estas cuentas. Esto es porque nosotros recuperaremos el costo de ventas en el momento en el que debamos resurtir y obtengamos el dinero de lo vendido de las máquinas dispensadoras.

Punto de Equilibrio
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Se considera que existe un punto de equilibrio en una empresa, cuando los gastos de misma (costos fijos y variables) son iguales al ingreso que tiene (nivel de ventas). De esta manera, a continuación se presenta una tabla en la que se muestran diferentes niveles de ventas de la empresa con sus respectivos costos fijos y los variables, con el fin de obtener cuál es el mínimo nivel de ventas que debemos tener para llegar al punto de equilibrio. 
Cabe mencionar que se empezó con un nivel de ventas de 500 unidades (que consideramos una suma demasiado baja en el peor de los escenarios) y finalizamos con un nivel de ventas de 10,000 que es la cantidad que esperamos vender al finalizar el primer año, una vez que hayamos adquirido el doble de máquinas dispensadoras.

Costos Fijos, Costos Variables, Volumen de ventas
Así, a través del análisis de la tabla, hemos concluido que será necesario vender entre 4,500 unidades y 5,000 unidades para encontrar el punto de equilibrio. 
Como se observa, cuando se venden 4,500 unidades, nuestro ingreso es inferior a los costos fijos y variables que se deben asumir; en cambio, vendiendo 5,000 unidades mensuales, ya seríamos capaces de asumir nuestros compromisos y a parte, tendríamos todavía cierta utilidad.
Flujo de Caja. 
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Ver anexo 10
Estado de Resultados Pro-Forma
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COSTO DE CAPITAL O TASA DE RECUPERACIÓN MÍNIMA ACEPTABLE
Es importante empezar por mencionar que los inversionistas de esta empresa somos nosotras las socias fundadoras, y que como se ha venido mencionando a lo largo de este proyecto, todas las utilidades que se tengan en los primeros meses serán reinvertidas con el propósito de que la empresa crezca. De esta manera, esperamos obtener mensualmente una TREMA del 15%, con el que se piensa por un lado hacer crecer a la empresa, y posteriormente recibir utilidades. Consideramos que es un porcentaje adecuado, en comparación a las tasas que otorgan las rentas fijas, las cuales oscilan entre el 7% y el 10%.

FINANCIAMIENTO Y TABLA DE PAGO DE LA DEUDA
Método para cubrir el préstamo

Como se mostró en la tabla de los gastos financieros inicial, el monto total que se prestará será de $80,000 pesos a una tasa de interés anual del 17.5%, lo que indica que se tendrá que realizar un pago mensual de $6,763.33 pesos para pagar esta deuda. De esta manera, es importante mencionar que el dinero para pagar la misma será proveniente de las ventas del producto que tenga la empresa cada mes.

Cálculo de intereses, y saldo después del pago
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BALANCE GENERAL INICIAL
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PASIVO

pasivo circulante
Proveedores
Créditos bancarios

Total circulante

CAPITAL

Capital social
Resultado del ejercicio
Capital contable

50,000.00
6,764.00
56,764.00

80,000.00

80,000.00

TOTAL ACTIVO.

$136,764.00

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

$ 136,764.00





CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.
Tras haber realizado un análisis completo sobre el Estudio Económico Financiero, nos ha sido posible darnos cuenta de la complejidad de este apartado, y sobre todo de la gran cantidad de variables que es necesario analizar en cuanto a los costos y gastos en una empresa, con el fin de que ésta pueda iniciar operaciones.

Consideramos que hasta el momento, ha sido el estudio más detallado numéricamente y que nos ha permitido vislumbrar mejor las oportunidades y posibilidades de que la empresa pueda en realidad funcionar, sobrevivir y ser exitosa.

A través de este estudio hemos analizado en realidad cuáles son los diferentes costos y gastos que deberemos enfrentar, y sobre todo darnos cuenta de qué fuentes obtendremos el financiamiento para hacer frente a estos compromisos.

De esta manera, hemos concluido que:

· La inversión inicial del proyecto es mucho mayor de lo que habíamos considerado en un comienzo.

· Debido precisamente a esta inversión, hemos decidido que será necesario el préstamo a un banco de alrededor de la mitad de la inversión inicial para poder cubrir estos gastos.

· Así mismo, hemos podido ver que el monto de los costos fijos y variables mensuales son mucho mayores que los que se habían estimado en un primer momento.

· A través de la realización del punto de equilibrio, nos hemos dado cuenta del nivel mínimo de ventas que debemos tener cada mes para al menos poder cubrir nuestros costos fijos y variables mensuales. Dicho nivel es de hecho, un poco mayor al que se había pensado en un comienzo, pero también es muy viable.

· Es necesaria la reinversión inmediata de todas las utilidades que se tengan en la empresa, para de esta manera poder crecer y comprar mayor número de máquinas dispensadoras, ya que el empezar con tan sólo 10 máquinas no nos permite generar muchas utilidades.

· Por otro lado, este estudio nos hizo pensar en la manera en que debemos ir pagando todos los activos fijos que adquiramos, y descubrimos que debe haber un balance en lo que se paga cada mes, y que no se puede pagar todo de una vez, ya que nuestros ingresos no serán suficientes.

En conclusión, el estudio económico financiero ha sido el más exhaustivo que hemos realizado, y consideramos que es el que nos ha ayudado más a ver la viabilidad del proyecto. A través del mismo hemos visto que la empresa sí es viable, y por medio del balance general y sobre todo del Estado de Resultados, vemos que sí nos dejaría utilidades, sobre todo a medida que vaya pasando el tiempo y que vayamos teniendo oportunidad de reinvertir el dinero en mayor número de máquinas para crecer como empresa e incrementar utilidades.

E V A L U A C I Ó N   Y   S E L E C C I Ó N 

  F I N A N C I E R A.

   
Cálculo del Valor Presente Neto, sin Financiamiento
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Cálculo de la Tasa Interna de Rendimiento, sin Financiamiento
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Cálculo del VPN y de la TIR, con Financiamiento
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 Cálculo de las Razones Financieras

[image: image40.png]RAZONES FINANCIERAS

- Razones de Liquide:

%

3) Tasa Circulante = Activo Circulante / Pasivo Circulante 021
b) Prueba del &cido, o razén répida, = (Activo Circulante - Inventarios) / Pasivo Circulante 012
- Tasas de Apalancamiento o endeudamiento:

<) Tasa de Deuda = Deuda Total / Activo Total 042
- Tasas de rentabilidad:

g) Tasa de Margen Neta = Utilidad neta / Ventas Netas 0.09
h) Tasa de Margen Operacion = Utilidad de Operacion / Ventas netas 0.24
i) Tasa de Margen Bruta = Utiidad Bruta / Ventas netas 0.50
j) Rendimiento sobre el Capital Contable = Utilidad Neta / Capital Contable 012
- Razones de Eficienci

k) Rotacién de Activo Total = Ventas Netas / Activos Totales 073
) Rotacién de Activo Fijo = Ventas Netas / (Activo Fijo - Depreciacion) 117





Liquidez:
De acuerdo a las razones financieras, hemos analizado que a simple vista podría parecer que tenemos problemas de liquidez, ya que por cada peso de deuda, tendríamos apenas 0.21 centavos de activos para hacerles frente a estos. Sin embargo, es importante mencionar que en nuestra empresa el pago a proveedores es inmediato, es decir, ellos no nos dan crédito, y es por esto que parecería que no se tiene liquidez. Pero, si analizamos que todo estará pagado, entonces en realidad esto no constituye un mayor problema.

Apalancamiento:
A través de la razón de apalancamiento, podemos ver que de cada peso que se tiene, casi la mitad se debe (0.42 centavos). Consideramos que esta es una cifra normal y razonable, ya que desde un comienzo se hizo un préstamo al banco para poder iniciar operaciones, de esta manera, deber 0.42 centavos es un monto adecuado que se puede ir pagando y que no representa mayor riesgo en la empresa.

Tasas de Rentabilidad:
A través de los diferentes cálculos en cuanto a la rentabilidad de la empresa, consideramos que ésta no es muy eficiente, ya que sus costos de venta son demasiado altos. Así, podemos ver que la utilidad neta por nivel de ventas es de 0.09 lo cual es una cifra demasiado baja, en la cual la empresa tiene que mejorar si quiere sobrevivir al pasar de los años.
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Conclusiones y Recomendaciones Sobre el Estudio de Evaluación y Selección Financiera
A través del presente estudio, es posible darnos cuenta qué tan sana y redituable financieramente es en realidad la empresa. El uso de razones financieras ha sido una parte primordial en nuestro proyecto, ya que aunque el estudio de mercado o de producto hubieran sido muy buenos y hubieran arrojado datos interesantes, si la situación financiera de la empresa no es buena y demuestra que no es viable invertir en ella, entonces no tiene en realidad caso empezarla.

De esta manera, esta es la primera parte del proyecto en la cual nos hemos encontrado con cifras y resultados no muy alentadores en cuanto a la puesta en marcha de la empresa. Decimos esto puesto que a pesar que los otros estudios fueron positivos, a través de las razones financieras hemos podido darnos cuenta que la empresa no estaría sana financieramente.

Para afirmar esto nos basamos en el hecho de que las razones de liquidez son extremadamente bajas, lo mismo sucede con las de apalancamiento, en las cuales como se pudo ver, la posibilidad de enfrentar deudas es muy poca.

Así mismo, las utilidades son extremadamente bajas en comparación con el nivel de ventas y con el nivel de costo de ventas del producto. Y el problema con esto es que no hemos podido pensar en otro manera en que sea más redituable, ya que las posibilidades de encontrar otro proveedor o que éste nos venda el producto más barato son mínimas.

En conclusión, el análisis en este apartado nos ha hecho pensar que tal vez la empresa no es tan redituable como la pensamos en un comienzo, por lo que la puesta en marcha deberá pensarse mejor, ya que el riesgo de no poder enfrentar deudas y de que las utilidades sean muy bajas, es demasiado alto.
A N Á L I S I S   D E   S E N S I B I L I D A D   Y

E S T I M A C I Ó N   D E L   R I E S G O.
BASE
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Incremento en Utilidad S 450.00000| 47250000 | 49612500 52093125  54697761] 574.32670 | 603.04304| 63319519 | 664.654.95 | 698.097.70
- Depreciacion del transporte 5 16.00000] (16.000.00)( (16.000.00) (16.00000)  (16,000.00)] (16.000.00) (16000 00)| (16.000.00)] (16000 00)| (16.000.00)
Deprecizcion De méguinas 5 2500005 250000[5 250000]5  250000]5 2500005 250000[5 250000]5 2500005 2500005 250000
- Depreciacion del mobiliario 5 50000 (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
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Depreciacion de Computo S 1332000]5 13320005 1332000
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Sensibilidad_del VPN a la Tasa de Descuento
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VENTAS + 40%
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Incremento en Costos variables 5 63000000 (661500 00)] (694.57500)  (129.30375)]  (765.768.94)| (304.05736)] (344.260.25)] (886.47327)] (930.796 93)] (977.336 75)
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Depreciacion de Computo 5 13.32000] (13.32000) (13.320.00)
Incremento en UA | S 59768000 | §629.160 00 | 566225500 § 71030375 5 746.766.94 | § 785,057 38 | 5 625,260 25 | § 867.473.27 | 5 911.796 93 | 6 958,336 76
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+ Depreciacion del mobiliario B 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
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Valor en libros_(mobiliario) S N 000 - N 000 - N 000 - 000
Utilidad fiscal (edificio + mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 132.000.00
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VENTAS – 40%
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Depreciacion de Computo 5 13.32000] (13.32000) (13.32000)
Incremento en UA | S 23768000 | 5251.18000 | 526535500 | 5 293656755 30918669 | § 32559602 | 6 342,625 62 | 5 360.917 11| § 379,912 97 | § 399656 62
ISR (35%) 5 8081120] (85.40120) (90.22070) (99.609 98] (105.12347)] (110.70265)] (116.56078) (122.71162)] (129,170 41)[ (13595193)
Incremento en Utiidad Después de Imp S 15686860 16577880 | 17513430 19374876  204.06321| 21489337 | 22626504 | 23620530 25074256 | 263.90669
+ Depreciacion de transporte S 16.00000] 1600000 16.000.00 16,000 00 16.00000] 1600000 16.00000] 16.00000] 1600000 16.000.00
+ Depreciacion del mobiliario B 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
Depreciacion de Computo S 1332000]5 13320005 1332000
Depreciaci6n de maguinas S 250000]5 250000]5 250000{5 2500005  250000|5 250000]5 2500005 250000]5 250000]5 250000
suma. S 189.185.60 | 5 196.098 80 | 520745430 | § 21274878 |5 223,063 21| §233.693 37 | §245.265 04 | §257.005 30 | § 269.742 56 | § 262,906 69
Venta de Activo Fijo (edificio) B N 000 000 N 000 000 N 000 000]_ 50,000 09]
Venta de Activo Fijo (terreno) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 10,000 00]
Venta de Activo Fijo (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 2.00000]
Depreciacion acumulada (edifcio) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 160,000 00|
Deprecizcion acumulada (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000[ 500000
Valor en libros (edificio) S N 000 N N 000 N N 000 N 60,000 00|
Valor en libros (terreno) S N 000 N N 000 N N 000 N 40.000.00
Valor en libros_(mobiliario) S N 000 - N 000 - N 000 - 000
Utilidad fiscal (edificio + mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 132.000.00
Efecto fiscal (SR, 35%) S N - - N - - N N - 44.830 00
FNE afio t (155.00000) §_189,188.80 | 105,00880] 20745430 21274878 223,063.21] _ 233,893.37|  245,265.04|  257,205.30]  269,742.56] _370,026.69)
Célculos: Parael proyecto: compra de la empresa White Smile:
acumulado $ 18918380 38720760 50474190 807.49068 103056380 126444726 150971231 17661760 203665016 24068685
acumulado vs inversion 1 2 3 4+ 5 6 7 s s 10
a) PR
acumul. Actualizado 1 afios
acumulado vs inversion ss2r130 siEse4s S2TAIAS S36291089 S45934727  SSAT26A6  SETASA04  STOOSETES  STET2407  SMETIES)
b) PRA

Sensibilidad_del VPN a la Tasa de Descuento
Tasa Desc 375% 750% 1.25% 15.00% 1875% 2250% 26.25%
VP(fne) = 1939,739.75 159291863  1330,602.64 1,12879562  971,044.43 84587855 74517456
Inversién (185,00000) (18500000 (15500000)  (155000.00)  (155000.00) (165,000.00) (165,000.00)
) VPN 178473975 143791863 § 117560264 97379562  816,044.43 69087855 590,174.56
d) RB/C (12.51) (10.28) § 858 (7.28) (6.26) (5.46) (4.81)

HTIR =  1265010%





COSTOS + 40%
[image: image45.png]a) Célculo de los FNE: ‘Compra de una empresa

aiio aiio aiio

aiio

aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio
Estado de Resultados ] 1 2 3 1 5 6 7 8 9 10
Incremento en Ventas S 900.00000] 945.00000] 9225000 104186250 | 109395563 | 1,148,653 41| 1.006.086 08 | 1.266.390 36 | 1.329.709 90 | 1.396.195 39
Incremento en Costos variables 5 63000000 (661500 00)] (694.57500)  (129.30375)]  (165.768.94)| (304.05738)] (844.260.25)| (886.47327)] (930.796 93)] (977.336 75)
Incremento en Utilidad S 27000000 283.50000 | 29767500 31255875 32618669 | 34459602 | 36182582 | 379.91711] 39891297 | 41685862
- Depreciacion del transporte 5 16.00000] (16.000.00)( (16.000.00) (16.00000) (16,000.00)] (16.000.00) (16000 00)| (16.000.00)] (16000 00)| (16.000.00)
~ Depreciacién De méquinas 5 2500005 250000[5 250000]5  250000]5 2500005 250000[5 250000]5 2500005 2500005 250000
~Depreciacion del mobiliario 5 50000 (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
~Depreciacién de Computo 5 13.32000] (13.32000) (13.32000)

Incremento en U A | S 23768000 | 5251.18000 | 526535500 | 5 293656755 30918669 | § 32559602 | 6 342,625 62 | 5 360.917 11| § 379,912 97 | § 399656 62
ISR (35%) 5 8081120] (85.40120) (90.22070) (99.609 98] (105.12347)] (110.70265)] (116.56078) (122.71162)] (129,170 41)[ (13595193)
Incremento en Utiidad Después de Imp S 15686860 16577880 | 17513430 19374876  204.06321| 21489337 | 22626504 | 23620530 25074256 | 263.90669
+ Depreciacion de transporte S 16.00000] 1600000 16.000.00 16,000 00 16.00000] 1600000 16.00000] 16.00000] 1600000 16.000.00
+ Depreciacion del mobiliario B 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
+ Depreciacion De Cémputo S 1332000]5 13320005 1332000

+ Depreciacion de maquinas S 250000]5 250000]5 250000{5 2500005  250000|5 250000]5 2500005 250000]5 250000]5 250000
suma. S 189.185.60 | 5 196.098 80 | 520745430 | § 21274878 |5 223,063 21| §233.693 37 | §245.265 04 | §257.005 30 | § 269.742 56 | § 262,906 69
Venta de Activo Fijo (edificio) B N 000 000 N 000 000 N 000 000]_ 50,000 09]
Venta de Activo Fijo (terreno) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 10,000 00]
Venta de Activo Fijo (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 2.00000]
Depreciacion acumulada (edifcio) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 160,000 00|
Deprecizcion acumulada (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000[ 500000
Valor en libros (edificio) S N 000 N N 000 N N 000 N 60,000 00|
Valor en libros (terreno) S N 000 N N 000 N N 000 N 40.000.00
Valor en libros_(mobiliario) S N 000 - N 000 - N 000 - 000
Utilidad fiscal (edificio + mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 132.000.00
Efecto fiscal (SR, 35%) S N - - N - - N N - 44.830 00
FNE afio t (155.00000) §_189,188.80 | 105,00880] 20745430 21274878 223,063.21] _ 233,893.37|  245,265.04|  257,205.30]  269,742.56] _370,026.69)
Célculos: Parael proyecto: compra de la empresa White Smile:
acumulado $ 18918380 38720760 50474190 807.49068 103056380 126444726 150971231 17661760 203665016 24068685
acumulado vs inversion 1 2 3 4+ 5 6 7 s s 10
a) PR
acumul. Actualizado 1 afios
acumulado vs inversion ss2r130 siEse4s S2TAIAS S36291089 S45934727  SSAT26A6  SETASA04  STOOSETES  STET2407  SMETIES)
b) PRA

Sensibilidad_del VPN a la Tasa de Descuento

Tasa Desc 375% 750% 1.25% 15.00% 1875% 2250% 26.25%
VP(fne) = 1939,739.75 159291863  1330,602.64 1,12879562  971,044.43 84587855 74517456
Inversién (185,00000) (18500000 (15500000)  (155000.00)  (155000.00) (165,000.00) (165,000.00)
) VPN 178473975 143791863 § 117560264 97379562  816,044.43 69087855 590,174.56
d) RB/C (12.51) (10.28) § 858 (7.28) (6.26) (5.46) (4.81)

HTIR =  1265010%




COSTOS – 40%

[image: image46.png]a) Calculo de los FNE:

‘Compra de una empresa

aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio
Estado de Resultados ] 1 2 3 1 5 6 7 8 9 10
Incremento en Ventas S 900.00000] 945.00000] ©92.25000] 104186250 | 109395563 | 1,148,653 41| 1.006.086 08 | 1.266.390 36 | 1.329.709 90 | 1.396.195 39
Incremento en Costos variables 5 27000000 (28350000)] (297.67500)  (312.558.75)]  (326.186.69)| (344,596.02)] (361.62562)] (379,917 1)| (398.912.97)] (418.858 62)
Incremento en Utilidad S 630.00000| 661.50000 | 63457500 T29.30375| 76576694 | 804.05733 | 844.26025| 886.47307| 930.79693| 97733678
- Depreciacion del transporte 5 16.00000] (16.000.00)( (16.000.00) (16.00000)_ (16,000.00)] (16.000.00) (16000 00)|(16.000.00)] (16000 00)| (16.000.00)
Deprecizcion De méguinas 5 2500005 250000[5 250000]5  250000]5 2500005 250000[5 250000]5 2500005 2500005 250000
- Depreciacion del mobiliario 5 50000 (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
Depreciacion de Computo 5 13.32000] (13.32000) (13.320.00)
Incremento en UA | S 59768000 | §629.160 00 | 566225500 § 71030375 5 746.766.94 | § 785,057 38 | 5 625,260 25 | § 867.473.27 | 5 911.796 93 | 6 958,336 76
ISR (35%) 5 20321120 (213.92120)] (225166 70) (24150328 (253 90144)| (266919 51)] (280.588.49)] (294.94081)| (310.010.96)] (325634 50)
Incremento en Utiidad Después de Imp S 39446860 | 41525680 | 43708830 46880048 | 492.86750| 51513767 | 54467177 | 57253236 | 60176597 | 63250227
+ Depreciacion de transporte S 16.00000] 1600000 16.000.00 16,000 00 16.00000]  16.00000] 16.00000] 16.00000] 1600000 16.000.00
+ Depreciacion del mobiliario B 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
Depreciacion de Computo S 1332000]5 13320005 1332000
Depreciaci6n de maguinas S 250000]5 250000]5 250000{5 2500005 250000|5 250000]5 2500005 250000]5 250000]5 250000
suma. S 42678560 | 5447.676 80 | 546940830 | 5  457.30048 | S 51186750 | §537.137 67 | §663.67177 | §591.632.36 | § 620.785 97 | § 651.502.27
Venta de Activo Fijo (edificio) B N 000 000 N 000 000 N 000 000] 50,000 09|
Venta de Activo Fijo (terreno) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 10,000 00]
Venta de Activo Fijo (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 2.00000]
Depreciacion acumulada (edifcio) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 160,000 00|
Deprecizcion acumulada (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000[ 500000
Valor en libros (edificio) S N 000 N N 000 N N 000 N 60,000 00|
Valor en libros (terreno) S N 000 N N 000 N N 000 N 40.000.00
Valor en libros_(mobiliario) S N 000 - N 000 - N 000 - 000
Utilidad fiscal (edificio + mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 132.000.00
Efecto fiscal (SR, 35%) S N - - N - - N - N 44.830 00
FNE afio t (15500000 §_476,788.80 | 447,678.80] _469.408.30) 487,80048 51186750 637437.87 5636717 | 50163236] 62078597 _738,62227]
Célculos: Para el proyecto: compra de la empresa White Smile:
acumulado S 42678880 87436760 134377530 183157638 2334387 286058175 344425351  403STESET  ASESTIGH 539519412
acumulado vs inversion 1 2 3 4+ s 6 7 s s 0
a) PR
acumul. Actualizado 1 afios
acumulado vs inversion SI8TE3N04  S4B222137  STSOG0T09  $983.13043 $121442458  S141635460  S1G0081990  S176877031  $182221911  S2080880.96
b) PRA

Sensibilidad_del VPN a la Tasa de Descuento
Tasa Desc 375% 750% 1125% 15.00% 18.75% 2250% 26.25%
VP(fne) = 4358,097.91 358562437  2999,849.09 254812811 219426628  1,912.96280  1,686,254.15
Inversién (185,00000) (18500000 (15500000)  (15500000)  (155000.00) (165,000.00) (165,000.00)
) VPN 4,203,097.91 3,430,637 § 2,844,849.09 239312811 203926628  1,757,96280  1531,254.15
d) RB/C (28.12) (23.13) § 19.35 (16.42) (14.16) (12.34) (10.88)

) TIR =  280.1684%





RIESGO

[image: image47.png]Calculo las Variaciones en el VPN :

VPN VPN VPN VPN VPN
Venias -40% | 1,784,739.75 | 1.437,018.63 | § 1,175,602.64 | 973,195.62 | 816,044.43
Costos +40%| 1784730.75 | 143791863 | 117560264 | 07379562 | 816,044.43
Base 299391883 | 243427150 | 2,010.22586 | 1,683.461.86 | 1.427.655.35
Ventas +40% | _4.203,007.91 343062437 | 2.844,849.00 | 2,393,128.11 | 2039,266.28
Costos -40% | 4,203,087.01 343062437 | 2844,849.00 | 2,393128.11 | 2039,266.28
Calculo de 1.00

probabilidades para el VPN:

DISTRIORM.ESTAND(G21)+0,5°(1-DISTRNORM ESTAND(G21)

P(

0.00 <=VPN< inf.

)

100%

Decision sobre el Proyecto:

La probabiidad de que el VPN sea mayor que cero es
Esta cifra la considero manejable, con medios de mercadeo,
por tanto estoy dispuesto a affontar este riesgo.

Mi decision final-_Acepto este proyecto.

100%

2. Calculo del Valor Esperado del VPN:

Aplicacion de Arboles de Decision:

E(VPN)

Es Optimista_ $ 2,650,871.03
01

Es Base _§ 1,683,461.86
05

_EsPesimista §  768,530.65
04

Esperanza ( Valor Presente Neto) =

1414,230.29

VPN
Promedio
210990668

Desv. Estén.
996,5682.37

PromDesEst
2117182





ESCENARIO PESIMISTA

[image: image48.png]a) Célculo de los FNE: ‘Compra de una empresa

aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio
Estado de Resultados ] 1 2 3 1 5 6 7 8 9 10
Incremento en Ventas S 54000000 567.00000] 59535000 62511750 65637338 | 68919204 | 72365165] 759.63423] 797.80594] 63771724
Incremento en Costos variables 5 37800000 (396.90000)] (416.74500) (43758225 (459 46136)| (46243443)] (506556 15)| (531.88396)] (550476 16)| (566.402.07)
Incremento en Utilidad S 16200000 170.10000 | 178 605.00 187,635 25 196.912.01| 206.75761] 21709549 | 27.95027 | 23934778 | 25131517
- Depreciacion del transporte 5 16.00000] (16.000.00)] (16.000.00) (16.00000)_(16,000.00)] (16.000.00)] (16,000 00]| (16.000.00)] (16000 00)| (16.000.00)
Deprecizcion De méguinas 5 2500005 250000[5 250000]5  250000]5 2500005 250000[5 250000]5 2500005 2500005 250000
- Depreciacion del mobiliario 5 50000 (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
Depreciacion de Computo 5 13.32000] (13.32000) (13.320.00)
Incremento en UA | S 12968000 | 5137.78000 | 514626500 | 5 166535255 177.912.01| 5 167.757.61 | & 196.09549 | 5 206.950 27 | §220.347 76 | §232.316.17
ISR (35%) 5 4409120] (46.84520) (49.736.90) (67.30199)  (6049008)] (63.837569) (67.35247) (71.04309)] (74.976.25) (78,987 16)
Incremento en Utilidad Después delmp__ | 5 8550880 | 9093480 | 96548 10 1123327] 11742193 [ 10392002| 130.74303] 13790718 | 14542954 | 15332801
+ Depreciacion de transporte S 16.00000] 1600000 16.000.00 16.000 00 16.00000] 1600000 16.00000] 16.00000] 1600000 16.000.00
+ Depreciacion del mobiliario B 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
Depreciacion de Computo S 1332000]5 13320005 1332000
Depreciaci6n de maguinas S 250000]5 250000]5 250000{5 2500005  250000[5 250000]5 2500005 250000]5 250000]5 250000
suma. S 117.908.60 | 5123.05480 | 5 128.86810 | § 130233275 13642193 | 5 142.920 02 | 6 149.743.03 | 5 156.907 18 | § 164.429 54 | 5 172,328 01
Venta de Activo Fijo (edificio) B N 000 000 N 000 000 N 000 000] 50,000 09|
Venta de Activo Fijo (terreno) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 10,000 00]
Venta de Activo Fijo (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 2.00000]
Depreciacion acumulada (edifcio) S N 000 000 N 000 000 N 000 0.00[ 160,000 00|
Deprecizcion acumulada (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000[ 500000
Valor en libros (edificio) S N 000 N N 000 N N 000 N 60,000 00|
Valor en libros (terreno) S N 000 N N 000 N N 000 N 40.000.00
Valor en libros_(mobiliario) S N 000 - N 000 - N 000 - 000
Utilidad fiscal (edificio + mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 132.000.00
Efecto fiscal (SR, 35%) S N - - N N - - - - 44.830 00
FNE afio t (15500000 § _117,008.80 | 123,254.80] _128,868.10) 3023527 136421.93] 14292002 14974303 |  156,90718] 164,420.54] 250.448.01
Célculos: Parael proyecto: compra de la empresa White Smile:
acumulado § 11790880 24116360 37003170 50026497 666809 TIOSN6S2  S2934094 108825712 125088586 151013467
acumulado vs inversion 2 3 4+ 5 6 7 s s 10
a) PR
acumul. Actualizado 2 afios
acumulado vs inversion S2060%  $52214%  S14IS837  S22B15106 S0949500  SIWTETIIS  S628812  SSIOT2SS  SGI4SHI  STOS07IS
b) PRA

Sensibilidad del VPN a la Tasa de Descuento

Tasa Desc 225% 450% 6.75% 9.00% 11.25% 1350% 1575%
VP(fne) = 1321,757.98 116513571 103402015 92353065 629,828.70 74987578 681,251.47
Inversién (185,00000) (18500000 (15500000)  (155000.00)  (155000.00) (165,000.00) (165,000.00)
) VPN 1,166,757.98 101013571 § 879,020.15  768,530.65  674,828.70 59487578 52625147
d) RB/C (8.53) 7.52) $ 6.67 (5.96) (5.35) (4.88) (4.40)

ATIR = 79.9485%




ESCENARIO OPTIMISTA

[image: image49.png]a) Célculo de los FNE: ‘Compra de una empresa

aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio aiio
Estado de Resultados ] 1 2 3 1 5 6 7 ] 9 10
Incremento en Ventas S 1.260,000 00 ] 1.323.000.00 ] 1.389.15000 | 145660750 153153788 | 160811477 ] 1666.52051] 177294653 | 186169386 ] 195467355
Incremento en Costos variables 5 37800000 (396.90000)] (416.74500)  (437.58205)]  (459.46136) (48243443 (506556 15)| (531,883 96) (558.476.16)| (566.402.07)
Incremento en Utilidad S 88200000] 926.10000] 67240500 1.021.02525| 1072.076561] 1.12568034 | 1.181.96436 | 1.041.06267 ] 130311570 | 1.368.27149
- Depreciacion del transporte 5 16.00000] (16.000.00)( (16.000.00) (16.00000) (1600000 (16.00000)  (16.000.00)]  (16.00000)  (16.00000)] (16.000.00)
Deprecizcion De méguinas 5 250000]5 250000[5 250000]5  250000]5 2500005 250000]5 2500005 250000]5 2500005 250000
- Depreciacion del mobiliario 5 50000 (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00) (500.00)
Depreciacion de Computo 5 13.32000] (13.32000) (13,320.00)
Incremento en UA | S 54968000 | 5893.780 00 | 594008500 [5 1.002.02525 | 5 1053.076561 | 51.106 68034 | 51.162.964 36 | 51,022 06267 | 5106411570 | 5134927149
ISR (35%) 5 26689120 (303.885.20)] (319.628.90)  (340.688.59) (358,046 01) (376.27131)| (395407.88) (415501 27) (43659934)] (458752 31)
Incremento en Utiidad Después de Imp S 56078560 | 589.694.80 | 62045610 66133667 | 69503050 73040902 76755647 | 80656130 | 84751636 89051918
+ Depreciacion de transporte S 16.00000] 1600000 16.000.00 16.000 00 16,000 00 16.000 00 16,000 00 16,000 00 16,000 00 16,000 00
+ Depreciacion del mobiliario B 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000 50000
Depreciacion de Computo S 1332000]5 13320005 1332000
Depreciaci6n de maguinas S 250000]5 250000]5 250000{5 2500005 250000|5 2500005 250000|5 2500005 250000]5 250000
suma. S 59310860 | 562201480 565277610 5 680336675 714.03050| § 74940902 5 78655647 | 5 62556130 | 5 866,516 36 | 5 909519 18
Venta de Activo Fijo (edificio) B N 000 000 N 000 000 N 000 000] 5000000
Venta de Activo Fijo (terreno) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 10,000 00|
Venta de Activo Fijo (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 2,000.00
Depreciacion acumulada (edifcio) S N 000 000 N 000 000 N 000 000]160.000.00
Deprecizcion acumulada (mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000 5,000.00
Valor en libros (edificio) S N 000 N N 000 N N 000 N 60,000 00|
Valor en libros (terreno) S N 000 N N 000 N N 000 N 40.000.00
Valor en libros_(mobiliario) S N 000 - N 000 - N 000 - 000
Utilidad fiscal (edificio + mobiliario) S N 000 000 N 000 000 N 000 000] 13200000
Efecto fiscal (SR, 35%) S N N - N - - N N N 44,830 00
FNE afio t (15500000 §_593,108.80 | 62221480 _652.776.10) 68033667 714030500 749.40007] 78655647 | 82556130  806,516.36] 996,639
Célculos: Para el proyecto: compra de la empresa White Smile:
acumulado $ 59310880 121532360 186800970 254843637 326246685  A01ETSE 479841236 SE209366 605002 748714920
acumulado vs inversion 1 2 3 4 B 6 7 s s 10
a) PR
acumul. Actualizado 1 afios
acumulado vs inversion STt SEB22615  SIWRTSI02  SI19S0S025  S142256238  SIGI990519  SITI0E280 193956725  S206836939 5219080250
b) PRA

Sensibilidad_del VPN a la Tasa de Descuento

Tasa Desc 5.25% 1050% 15.75% 21.00% 26.25% 3150% 36.75%
VP(fne) = 558587113 431397904 343388974 2,805871.03 234500987  1,998,129.28  1730,988.61
Inversién (185,00000)  (18500000) (15500000)  (15500000)  (155000.00) (165,000.00) (165,000.00)
) VPN 543087113 4,158,979.04 § 3,278,889.74 2650,871.03 2,190,009.87  1,843,12928 157598861
d) RB/C (36.04) (27.83) § 215 (18.10) (15.13) (12.89) (1.47)

fTIR = 387.534%




DECISIONES SOBRE EL PROYECTO Y CONCLUSIONES
Este estudio ha sido de mucha importancia en el proyecto, ya que nos ha posibilitado la visualización de diferentes escenarios de la empresa, donde podemos analizar cuáles podrían ser los resultados de la misma con diferentes variables.

Así, se utilizó un año base tomando en cuenta el precio al que se planea vender el producto, el costo del mismo, la inversión inicial total y todos los datos tal y como se han investigado, para saber cómo sería nuestro Flujo Neto de Efectivo a lo largo de 10 años y la Tasa Interna de Rendimiento del mismo.

Posteriormente como se puede notar, se fueron haciendo modificaciones en los datos, en los que se cambió el nivel de ventas (incrementándolo y disminuyéndolo) y el costo de ventas del producto (también en dos escenarios: aumento y disminución).

Este análisis nos permitió vislumbrar qué tan redituable podría seguir siendo la empresa en caso de un drástico aumento de costos, o una drástica disminución de los niveles de vida; y viceversa. Nos encontramos con un caso muy curioso, en el que el nivel de Flujo Neto de Efectivo es el mismo en el caso de que las ventas aumenten 40% o que los costos disminuyan también un 40%; lo mismo sucedió al revés, es decir los FNE tenían los mismos niveles cuando las ventas disminuían en 40% o los costos aumentaban en la misma cantidad. Consideramos que este hecho se debe a que nuestro precio de venta es 100% mayor al costo del producto; mas no estamos completamente seguras que ésta sea la razón.

Por otro lado, cuando analizamos el riesgo, esto nos arrojó muy buenos resultado, ya que en la comparación de dos escenarios diferentes (uno optimista y otro pesimista) el FNE era suficientemente alto como para no desanimarnos en cuanto a la inversión de esta empresa. Es decir, aun en el peor de los casos –aumento de costo de ventas y disminución sustancial de las ventas- la empresa seguiría generando un FNE alto y cercano al que se tuvo en el año base.
E S T U D I O   D E   I M P A C T O   E C O L Ó G I C O.
A través de un análisis completo y detallado de las implicaciones ambientales que conlleva nuestro proyecto, hemos considerado que en realidad no se provocará tanta contaminación ambiental como lo hacen otras empresas, ya que debido a que no somos una industria como tal, sino simplemente una comercializadora, no se contaminará el aire ni el agua con ciertos residuos.

Sin embargo, con el fin de optimizar, reciclar y colaborar con la preservación del medio ambiente, hemos decidido realizar una división de basura en la oficina, como se ha venido acostumbrando a hacer en los últimos años, en los lugares donde a las personas les preocupa el cuidado del medio ambiente.

De esta manera, se propone primeramente, la colocación en la oficina de diferentes botes de basura que permita la reutilización máxima de ésta en:

· Vidrio

· Papel 

· Plástico y Pet

· Orgánicos
Por otro lado, se ha pensado en la colocación de botes de basura especializados únicamente para los kits dentales. Es decir, se establecerán basureros en cada uno de los baños donde se encuentren las máquinas dispensadoras, con el fin de que las personas boten en éstos los cepillos una vez usados.

Esto al mismo tiempo nos permitirá el aprovechamiento al máximo del plástico con el que se encuentran hecho los cepillos, es decir, cada vez que se deba resurtir las máquinas, la persona encargada de esto, se encargará también de vaciar los basureros y llevar los cepillos con el fabricante, con el fin de que éste los reutilice en la producción de cepillos y que esto posiblemente, disminuya nuestros costos.

C O N C L U S I O N E S   G E N E R A L E S.
Primeramente, consideramos oportuno mencionar la importancia que ha tenido este trabajo dentro de nuestra carrera, ya que la puesta en marcha de un negocio es uno de los factores claves en la misma. Así mismo, el mismo nos enseñó todos las pasos que se deben seguir para iniciar una empresa.

De esta manera, dentro de las conclusiones más importantes de la realización de todos los estudios para ver la viabilidad del proyecto, se encuentran:

· El producto que pensamos vender pertenece a la clasificación de bien no duradero por ser desechable, y a la de conveniencia puesto que como no existe competencia directa, no habría un producto de comparación.

· Las características que más aprecian nuestros posibles clientes de este kit, son un cepillo dental con cerdas de dureza media, y una pasta dental con sabor a menta.

· La localización óptima de la empresa será en el municipio de Zapopan y no en Tlaquepaque, ya que a pesar de que algunos de nuestros costos como el agua y luz, serán probablemente un poco más altos que en la segunda opción, estos serán mitigados con la cercanía a los clientes, que no conducirá  a un gasto extraordinario de fletes, el cual es una de nuestras mayores actividades.

· Es necesaria la reinversión inmediata de todas las utilidades que se tengan en la empresa, para de esta manera poder crecer y comprar mayor número de máquinas dispensadoras, ya que el empezar con tan sólo 10 máquinas no nos permite generar muchas utilidades.

· El uso de razones financieras ha sido una parte primordial en nuestro proyecto, ya que aunque el estudio de mercado o de producto hubieran sido muy buenos y hubieran arrojado datos interesantes, si la situación financiera de la empresa no es buena y demuestra que no es viable invertir en ella, entonces no tiene en realidad caso empezarla.

· Por otro lado, cuando analizamos el riesgo, esto nos arrojó muy buenos resultado, ya que en la comparación de dos escenarios diferentes (uno optimista y otro pesimista) el FNE era suficientemente alto como para no desanimarnos en cuanto a la inversión de esta empresa. Es decir, aun en el peor de los casos –aumento de costo de ventas y disminución sustancial de las ventas- la empresa seguiría generando un FNE alto y cercano al que se tuvo en el año base.

· Nuestra empresa no causará serios daños ambientales, sin embargo, debido a que se tiene conciencia ecológica, se ha tomado la decisión de implementar ciertas técnicas que colaboren con esta labor como son el reciclado de papel y plástico, y la división de basura según el material.

· Por medio de todos los estudios explicados anteriormente, nuestra empresa es redituable financieramente y es un proyecto viable para invertir.

A N E X O S.
Anexo 1. Formato del Cuestionario

Encuesta

1. Cuántos días a la semana comes en tu casa?

1



2

3 



4

5



6

7

2. Cuando no comes en tu casa de qué manera mantienes tu higiene bucal?


Cargo con cepillo de dientes.


Me lavo los dientes al llegar a la casa.


Cargo con mentas y/o chicles.


Otro

3. Si tuvieras en tu lugar de trabajo (oficina o universidad) una máquina dispensadora de cepillos y pasta dental desechables, lo comprarías?


Sí





No

4. Cuánto estarías dispuesto a pagar por un cepillo y pasta dental desechables?

5. Cómo prefieres la dureza de las cerdas del cepillo de dientes?


Suave


Medio


Duro

6. Qué sabor prefieres que tenga la pasta dental?

Menta


Canela


Hierbabuena


Otra

7. Dónde te gustaría encontrar este tipo de servicio (cepillo y pasta dental desechable)?


Escuela


Trabajo


Restaurantes


Plazas Comerciales


Otros

Anexo 2. Diagrama de Flujo de Pedido de Material
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Anexo 3. Diagrama de Flujo de Surtido de Material.
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Anexo 4. Diagrama de Flujo de Llenado de Máquinas Despachadoras.
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Anexo 5. Tablas de Presupuestos de Costos y Gastos

[image: image53.png]PRESUPUESTO DE GASTOS MENSUALES. ANO 2007 DE LA EMPRESA WHITE SMILE

Concepto [ Encro [Febrero| Marzo | Abril | Mayo | Junio | Julio | Agusto [Septiembre] Ociubre [Noviembre| Diciembre] TOTALES
Proveedores. $25,000 | $25,000 | $25,000 | $25,000 | $25,000 | $25,000 | $50,000 | $50,000 | $ 50,000 | $50,000 | § 50,000  $ 50,000 | $450,000
Renta oficina $ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000 |$ 5,000 |$ 5,000 $ 5,000 |$ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000 | $ 5,000 | $ 60,000
Némina $14,000 | $14,000 | $14,000 | $14,000 | $14,000 | $14,000 | $14,000 | $14,000 | $ 14,000 | $14,000 | § 14,000 [ $ 14,000 | $168,000
Energia eléctrica $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | § 1,000 | $ 1,000 [ $ 12,000
Teléfono. $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | § 1,000 | $ 1,000 [ $ 12,000
Papeleria $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | $ 1,000 | § 1,000 | $ 1,000 [ $ 12,000
Internet $ 300|$ 300|$ 300|$% 300|$ 300($ 300($ 300($ 300]|$ 300|$ 300|$% 300 | § 300 | $ 3,600
Agua $ 400 |$ 400|% 400|$% 400|$ 400[$ 400[$ 400[$ 400§ 400|% 400|$ 400 | 400 |$ 4,800
ToTAL Tse7.700 | s#7.700 | 47,700 | s#7.700 | 47700 | se7,700 | 72700 | s72,700 | & 72700 | 672700 | & 72700 | & 7700 | s72a.e00

$272,400






[image: image54.png]Mobiliario y equipo | Costo Unitario | Unidades | Costo Total
Escritorios $ 2,500 2|8 5,000
Computadoras $ 15,000 2|8 30,000
Impresora $ 5,000 2|8 10,000
TOTAL $ 45,000

Cmelemmimell Uit || i
Administradoras $ 6,000 2|8 12,000
Contador $ 2,000 s 2,000
= T -






Anexo 6. Cronograma de Inversiones
[image: image55.png]CONCEPTO INVERSION| Ene | Feb | Mar | Abr | May | Jun | Jul | Ago | Sept | Oct | Nov
Maguinas Dispensadoras 525.000['525.000)

Acondicionamiento de local 51.000] _5500] _5500]

Mobiliario y Equipo de Oficina 55,000 51.000[ 51.000] 51.000] 51,000/ 51,000

Equipo de Computo $40.000) 510,000 | 510,000 | $10,000 | 510,000

Equipo de Transporte $80.000[$30.000) 510,000 [ 510,000 | $10,000 | §10.000| 510,000
Permisos y Licencias 57.084[_57.084]

TOTAL $158,084] $56,500] $11,500] $31,000| $11,000| $11,000| $30,000] $20,000 | $20,000] $20,000| $20,000] $10,000)





Anexo 7. Tabla del Pago de la deuda
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Anexo 8. Estado de resultados

[image: image57.png]Ingresos

Ventas $ 100,000.00
Costo de ventas $_50,000.00
Utilidad bruta $_50,000.00
Gastos de operacion

Gastos de venta $ 1,200.00

Gastos de administracion $22,700.00

Utilidad de operacion $ 23,900.00
Otros gastos s -
Utilidad antes de financiamiento $23,900.00

Costo integral de financiamiento

Productos financieros s -

Gastos financieros $ 6,764.00 | 5 6,764.00
Utilidad antes de impuestos (Ut. del ej.) $ 17,136.00
Impuesto sobre la renta ISR $ 5,997.60

Participacion a los trabajadores PTU $ 1,713.60 | 8 7,711.20
UTILIDAD NETA $ 9,424.80
Deprecion $ 32,320.00
FNE S 41,744.80





Anexo 9.  Balance General inicial
[image: image58.png]BALANCE GENERAL DE LA EMPRESA WHITE SMILE AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2007

ACTIVO.

Activo circulante.
Caja
Bancos
Almacen

Total circulante

Activo fijo
Equipo de transporte
Depreciacion Acum.
Equipo de computo
Depreciacion Acum.
Maquinas dispensadoras
Depreciacion Acum.
Mobiliario y equipo de ofici
Depreciacion Acum.
Total fijo

Activo diferido
Pagos anticipados
Total diferido

-$

s
s

2,000.
5,000.
5,000.

12,000.

80,000.
16,000.
40,000.
13,320.
25,000.
2,500.
5,000.
500.
$117,680.¢

7,084,
7,084,

00
00
00
00

00
00
00
00
00
00
00
00
00

.00
.00

PASIVO

pasivo circulante
Proveedores
Créditos bancarios

Total circulante

CAPITAL

Capital social
Resultado del ejercicio
Capital contable

50,000.00
6,764.00
56,764.00

80,000.00

80,000.00

TOTAL ACTIVO.

$136,764.00

TOTAL PASIVO Y CAPITAL

$ 136,764.00





Anexo10. Flujo de Caja.

[image: image59.png]‘Saldo inicial

INGRESOS
Ventas
Créditos bancarios.

Total disponible

EGRESOS
Proveedores

Maquinas dispensadoras
Acondicionamiento del local
Mobiliario y equipo de oficina
Equipo de cmputo

Equipo de transporte.
Permisos v licencias

Renta oficina

Nomina

Energia eléctrica

Teléfono.

Internet

Agua

Papeleria

Total gastos

PTU

Créditos bancarios.
Intereses

$7,000.00

$ 50,000.00
$ 80,000.00

$137,000.00

25,000.00
25,000.00
500.00
1,000.00
30,000.00
7,084.00
5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
109,284.00

7,839.00

s

s
s

B

s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s
s

19,877.00

50,000.00

69,877.00

25,000.00

500.00
1,000.00

5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
45,800.00

7,741.00

s

s

16,336.00

50,000.00

66,336.00

25,000.00

1,000.00

5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
45,300.00

$13,393.00

$50,000.00
s B

$63,393.00

$25,000.00
s -
s -
$ 1,000.00
s -
s -
s -
$ 5,000.00
$12,000.00
$ 1,000.00
$ 1,000.00
s 300.00
$  400.00
$ 1,000.00
$45,300.00
s -
$ 7,546.00
s B

$10,547.00

$50,000.00
s B

$60,547.00

$25,000.00
s -
s -
$ 1,000.00
s -
s -

$ 5,000.00
$12,000.00
$ 1,000.00
$ 1,000.00
s 300.00
$  400.00
$ 1,000.00
$45,300.00
s -

$ 7,448.00
s B

$ 7,795.00

$50,000.00
s B

$57,799.00

$25,000.00

$ 5,000.00
$12,000.00
$ 1,000.00
$ 1,000.00
s 300.00
$  400.00
$ 1,000.00
$44,300.00
s -

$ 7,350.00
s B

s

6,149.00

$100,000.00

s

$106,149.00

50,000.00

10,000.00
10,000.00
5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
89,300.00

7,253.00

s

5,596.00

$100,000.00

s

$109,596.00

50,000.00

10,000.00
10,000.00
5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
89,300.00

7,155.00

s

13,141.00

$100,000.00

s

$113,141.00

50,000.00

10,000.00
10,000.00
5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
89,300.00

7,057.00

s

16,784.00

$100,000.00

s

$116,784.00

50,000.00

10,000.00
10,000.00
5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
89,300.00

6,960.00

s

20,524.00

$100,000.00

s

$120,524.00

50,000.00

10,000.00
5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
79,300.00

6,862.00

$ 34,362.00

$100,000.00
s B

$134,362.00

50,000.00

5,000.00
12,000.00
1,000.00
1,000.00
300.00
400.00
1,000.00
69,300.00

6,764.00

$900,000.00
§  80,000.00

s B
$1,155,508.00

450,000.00
25,000.00
1,000.00
5,000.00
40,000.00
80,000.00
7,084.00
60,000.00
144,000.00
12,000.00
12,000.00
3,600.00
4,800.00
12,000.00
841,084.00

87,618.00






Anexo 11. Otros anexos

[image: image60.png]PRESUPUESTO DE VENTAS Y COMPRAS.

(en pesos)

MES VENTAS | COMPRAS
Enero S 50000(5 25000
Febrero S 500005 25000
Marzo S 500005 25000
Abril S 500005 25000
Mayo S 500005 25000
Junio S 500005 25000
Julio 5 100000 |S 50,000
Agosto 5 100000 |S 50,000
Septiembre  |S 100000 |5 50,000
Octubre 5 100000 |S 50,000
Noviembre  |S 100000 |5 50,000
Diciembre 5 100000|S 50,000
TOTAL S 9000005 450,000




[image: image61.png]PRESUPUESTO DE VENTAS.
(en unidades)

MES VENTAS
Enero 5000)
Febrero 5000)
Marzo 5000)
Abril 5000)
Mayo 5000)
Junio 5000)
Julio 10000
Agosto 10000
Septiembre 10000
Octubre 10000
Noviembre 10000
Diciembre 10000}





[image: image62.png]Ventas Poyectadas de White Smile para el 2007.
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