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EVALUACION DE PROYECTOS%INDUSTRIALES
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1. DEFINICIONES. ™ uJih Uilz Do of 270l oa]

1.1 Proyecto Industrial.
1.2 Evaluaciébn. :
1.3 Estudio de factibilidad, pre-factlbllldad etc.

2. OBJETIVOS.

2.1 Objetivos del curso..
2.2 Objetivos de los participantes.

3. CONTENIDO‘BASICO DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD.

Condiciones externas al proyecto, etc.

Factores naturales, legales y tecnolbgicos.
Demanda del mercado. , v
Disponibilidad -de insumos.

Consideracién técnica del proyecto.

Tecnologia béasica.
Tamano del proyecto.
Ubicacidn. O
Detalles técnicos.
Cuantificacidn de insumos y rendimientos.
Diagramas. :

Organizacidn.

Wwww w u:wcude)wt» W WWww w
L]
WWWW W NN NRON N R RRE
* . . ']
NSO WN WP

}

Parte econbmica y financiera.

Inversiones. ‘ -
Rentabilidad. ,

Estados financieros.

Andlisis de sensibilidad.
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4. TIPOS DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD.

‘4.1 . Estudios’ de. pre-factibilidad.

4.2 Estudios de factibilidad.
4.3 Estudios parciales.,. .

5. INTERDEPENDENCIA DE LOS TEMAS

6. APLICACION DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD
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1. PROYECTO INDUSTRIAL. ' C e

Proyecto es un concepto (o idea) de algo, que, se ‘intenta- rea-
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lizar: . Es dec1r, ‘el proyecto ant1c1pa situacionesi 0. :desarro-
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llos futuros.- Para convertlr el proyectoven algo;reals; es:
necesaric que” se*tomen dec1s1ones Y. que . Se as1gnenwlos recur-
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‘ =81z hablamos aqui de proyectos 1ndgstr1ales pensamos; en .algo
estructurado profes1ona1mente que en primer lugar reuna la
C) informacién necesaria .Y en segundo, prepare €sta.a -tali:grado
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que .puedan- tomarse decxslones p051t1vas respecto .a la‘reali~
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. Lo anteridr” lmpllca que un proyecto 1ndustr1al sea una mezcla
entre presentaci6én de datos o hechos Y, evalua01onesxobjet1vas,
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sodegir; de- conclu51ones 1nte€med1as que si determlnan el pro-
. 5 F i b LT
.yecto;i-péro"’ no c1erran el -camino a 1nterpretac1onesadlstlntas
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yfmucho'menos a las dec1510ﬁes definitivas que deben: stomarse "
para la reallzac16n de los proyectos. )

I ' , . . o ‘
El proyecto. industrial es, por consiguiente, el planteamiento
de los detalles fisicos y administrativos de una inversiép{que

se realice en el futuro indicando sus consecuencias econdmicas

¢
>

y financieras esperadas. “or




2. EVALUACION.

La evaluacidn comprende el andlisis de todos los factores
que han llevado a la determinacidn del proyecto industrial
con el fin de poder concluir si o en qué grado cumple ese
con las metas y criterios de la persona o institucidn dedi-
cada a la evaluacién.

De la definicién anterior se desprende que la evaluacidn
es un proceso subjetivo en el cual se aplican m&étodos y téc-

nicas objetivas.

En otras palabras, para poder evaluar un proyecto industrial,
es necesario establecer antes los criterios que determinarian

el enfoque de la evaluaciébn.

Como un proyecto industrial es un, complejo conjunto de com-
ponentes, normalmente no puede lograrse que todos los crite-
rios sean alcanzados en forma 6ptima, es m&s, de vez en cuan-

do el alcanzar una meta excluye que se alcancen otras.

1
1

De ahi que por medio de la evaluacién deba llegarse a una com-
4

binacidén pptima con respecto al logro de las metas propuestas.

Ejemplos de Criterios para la evaluaci6én pueden apreciarse a

continuacién:



TABLA 1: EJEMPLOS PARA CRITERIOS DE EVALUACION:DE.PROYECTOS INDUSTRIALES-Y SU INTERDEPENDENCIA.

CRITERIO DE EVALUACION =~

. Mixima utilidad ------
. Maxima rentabilidad
. Inversitn limitada

BOwWw N e

. Dominacién del mercado

5. Superficie limitada

6. Flexibilidad de produccién
7. Seguridad en produccién

8. Productividad alta

9. Amplio activo fijo
10.Creaci6n fuentes trabajo

X

Ko X X M

11.Uso de maquinaria e insumos

nacionales ,
12.Genéracidn de divisas
13.Buena calidad
14.Bajos precios
15.Baja contaminacién
16.Altos ingresos fiscales
17.Altas exenciones fiscales

- PRIMORDIAIMENTE INTERLSADO
INVERSIONISTA TECNICO FINANCIERO GOBIERNO -

MO b

"PURLICO"

o]

" OTROS -CRITERIOS AFECTADOS

©3,5,6,10,13,14,15
.-6,7,9,11,14,15,16
-1,4,7,8,9,10,16

3,5,13,14
4,6,8
1,2,3;4,5,8,14
1,2,3,14,16
1,6,10,11

-1,2,3;5,14
1,2,5,8,9,14

1,2,6,13,14

1,16

1,8,11,14
1,2,3,5,6,9,13,16
1,2,3

3,5,9,14,17

16
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1.3 ESTUDIO DE' FACTIBILIDAD.

. El estudio de factibilidad (o de: viabilidad, técnico-

i econdmico) es una investigacidn que abarca todos los da-

tos e informaciones- relevantes“pafa un proyecto de inver-
sidn; estos datos e informaciones son. ordenados Y presen-
tados en forma sistemédtica, suf1c1ente y adecuada para

facilitar una' decisidén en cuanto a la implementacién téc-
nica y aponomlca del proyecto. :

Esta def&nicfén sefiala claramente el propbsito de un estu-
dio de factlbllldad como 1nstrumento para tomar decisiones
Y en este caso, es un 1nstrument0 para tomar una dec1316n
acerca de una inversién. Por lo tanto, la recoleccibn y la
1nvest1qac1on de datos se guia por el, propéslto de tomar
una decigibn. Esto significa que tons los datos y toda 1la
informacidn no relevantes para el proyecto y para el propb-
sito de tomar una decisidn, no daben incluirse en el estudio.
Sin embafgo, és casi imposible determinar la importancia de
algunos datos?de antemano. Sb6lo efectuando la ihVestigacién
puede diStinghirse entre la informacidn relevante y la irre-
levante; ain cuando se hagan a un lado casos tan obvios como
los que #equleran informacién del merg¢ado de productos, cuya
fabricacidn no se ha previsto y que no sean sustitutos.
X

Lo anterior muestra ciaramente que al realizarse un estudio
de factibilidad es indispensable ;que constantemente.se eva-
luen alt¢rnativas de acuerdo a lds criterios previamehté es-
tablec1dos Yy dque su. resultado es el proyecto industrial que
flnalmente sera sujeto a las evaluac1ones definitivas desde
los puntos de,vista de cada parte interesada o involucrada.

‘ ‘, ‘ h , ;W .
Asi pues, el- estudlo de factlbllldad con su sistemdtica y me-
todologia de elabora016n Yy evaluac16n serd la parte medular
de es;e semihar;o. T C

i

O

©



2. OBJETIVOS. g T EHOG
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2.1 OBJETIVOS DEL CURSO.
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en primer lugar una tecnlca para la composicién 51stemét1-
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El objetivo menc10nado“en segundo lugar no con51ste en _prepa-
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rar aqui expertos en la preparac;én V. el estudlo exhaustivo
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..del.proyectosicuyo ‘enfoque competa a los part1c1pantes. -

s6lo asi y con51derando los objetlvos en este orden, puede haber
sentido en condensar»un campo tan ampllo a unas; escasas. 40 ‘horas
C> y ademés, contando .Boh uA grupo heterogeneo de participantes -

N = /,u

como es el presente:;-- -



2.2 OBJETIVOS DE LOS PARTICIPANTES.

Los objetivos que los participantes quieran lograr con la
asistencia a este seminario, desde luego s6lo podemos tra-

!

tar de adivinarlos con anticipacién.
Entre ellos puede haber variadas metas como el aprender
toda la técnica de evaluacidn de proyectos industriales
en general o de uno especifico, el recibir ayuda y puntos
de vista respecto a un caso concreto o la de perfeccionar

Yy complementar conocimientos amplios ya disponibles.

Con el fin de poder lograr a un méximo posible los objetivos
individuales de cada participante, proponemos la siguiente
mecdnica de realizar este seminario:

- Consideraremos el guidn que todos ustedes tienen a su dis-

posicidén como el esqueleto o por lo menos la espina dorsal.

- TUtilizaremos como ejemplos y casos practicos los gue algu-
nos de ustedes planteen si tienen problemas especificos en
esta area y

- Trataremos de fomentar un intefcambio de experiencias entre
todo nuestro grupo o entre algunas personas del grupo cuando
ejemplos individuales puedan encontrar soluciones de esa

manera.

Para que esto pueda funcionar, ‘procederemos ahora a presentar-
nos todos mencionando: x
- Nombre, profesidn y empresa donde t;abaja,

- Motivo por el cual se inscribib6 en el seminario,

- 1Interés especifico con relacibn al curso.
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3. CONTENIDO BASICO DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD.

Un estudio-deifactibilidad debe cubrlr tanto las caracteris-
ticas técnicas como las econdmicas dé un proyecto dado. Para
-tomar’ una~dec151on~pbélt1va en cuanto a la inversién, ambos
componentes deben séer factibles. Las evaluaciones técnicas
‘ y‘ecbnémicas_dében’relaCionarse estréchamente entre ellas;

- ~la ‘decisibn final es una combinacibén razénable de ambos fac-

tores. '

Los datos y la informacién deben ordenarse y presentarse en
una forma que permita un resumen £fdcil de los resultados. La
forma de.'la -presentacidn es muy‘iﬁpobtanté para tomar una de-
cisidn; por consiguiente, debe ser oﬁjetlva y sehalar tanto
los resultados p051t1v05“como los negatlvos. El término sufi-
ciente implica que el estudio sea ampllo, ya que una investi-
gacidén incompleta no es adecuada para tomar una decisién bien

fundada.

Por lo general, el objetivo del ,estudio se. limita a la inves-
tigacidn de la factibilidad ‘técnica y economlca. Por~lo‘tan-
to, todas las consideraciones’ y los detalles que se presentan
después de haber tomado 'una’ dec151on,acerca de un proyecto no
se tratan'en un estudio de factlbllldad. " Entre estos factores,
los de mayor.relevancia préctlca sonﬂaquelIos;que‘sé refieren
al financiamiento del proyecto. ™De hecho, un estudio, con
frecuencia'es el instrumento 'para llevar a cabo las negocia-
ciones con instituciones financieras y con futufosAinvensionis-
tas. Esta es otra raz6n por la.cual no se incluyen propuestas
o recomendaciones: acerca del tipo -de financiamiento de un pro-
yecto -para no perjudicar estias nedociaciones; Este no es el
caso -si' el -inversionista mimnO'presentaAel estudio, y si posi-

blemente desea ofrecer algunas condiciones atractivas. Por lo




general, en el estudio tampoco se incluyen los detalles acer-
ca de la realizacién técnica y comercial, tal como la selec-
cibébn de los abastecedores de maquinapia, los detalles de los
contratos de ingenieria y de administracibn. Segfin nuestro
criterio, su propbsito es el de'enfoéar y de proporcionar una
base para tomar una decisidn de‘invefsién y por lo tanto, su
contenido no debe anticipar ninguna accibén que debe seguirse
después de haber tomado esa decisidn.

3.1 Condiciones externas al proyecto.

Cualquier proyecto industrial se encuentra rodeado e influido
de una serie de condiciones que muy dificilmente pueden ser
cambiadas por €l. Estas condiciones pueden ser:

- Compulsivas,
- Normativas, ©

- Condicionales.

Las condiciones locales de inversidn, por ejemplo, las que pre-
valecen en el pais para el que se realiza un proyecto, forman

un conjunto de preferencias, incentivos y‘restricciones a nuevas
inversiones. Estos factores no son objetb del estudio de fac-
tibilidad, sin embargo, ejercen:una i#fluéncia definitiva.

Entre las condiciones externas pueden, distinguirse 3 grupos ba-
sicos, es decir:

- Factores naturales, legales y tecnolbgicos.

- La demanda o "el mercado de ventaéf.

- Las posibilidades generales de obtener los "insumos".
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Al iniciarse un estudio y la evaluacidn de un proyecto in-

dustrlal conv1ene resumlr todos |los antecedentes, caracte-
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mente son restrictivos y puedenmhacerflmp051ble‘&a reallzac16n
del _proyecto. Si el proyecto pasa este ekamen, se realiza algo
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teras y aeropuertos. La investigacidn del mercado de ventas
va del andlisis de las caracteristicas del mercado existente
hasta la proyeccibén del volumen futuro esperado. El objeto
normal de la investigacién es el mercado local, el mercado

nacional o de una regidn del pais.

Las posibilidades de exportar la produccidén de un proyecto se
investigan cuando se planea una prodiuccidn para la exportacidbn
o cuando la retro-alimentacibén de los resultados de las otras
partes del estudio, que serén cubiertas mds adelante, requieran
de investigacidn del mercado de exportacibén en adicibén al mer-
cado nacional. Estudios regionales abarcan, ya sea mercados

de varios paises, que forman un mercado mayor, o la regidn de

un pafis.

La investigacidn de la demanda tiene como resultado un pronds-
tivo del mercado en cantidad y valor. Estos resultados son los
primeros y muy frecuentemente, los factores mé&s determinantes
para la inversibén bajo estudio. i

\
1

Para juzgar la factibilidad es casi esencial usar los resulta-
dos del anadlisis del mercado y del pronbstico para un segundo
propdsito: para establecer un programa de ventas y para tratar
los posibles canales de ventas y de distribucibn. La existen-
cia de un volumen de mercado no garantiza necesariamente la
venta de la produccién; sélo una organizacidn de ventas efi-
clente puede realizar la venta de los bienes y sexrvicios.

Por esa razdn, hemos incluido ponenqias sobre estos problemas

en nuestro programa.

3.1.3 Disponibilidad de insumos.

El andlisis de la disponibilidad de .los insumos posiblemente

necesarios requiere de un conocimiento basico de los diversos

O
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procesos posibles y sus caracteristicas globales.

Para cada uno de estos insumos posibles se analiza la fuente
de suministro y su costo aproximado, de vez en cuando puede
ser necesario analizat¥lo por distintas &reas geogré&ficas de

la regibn tomada en consideracién.

Aguil se incluye: ‘

- materia prima,
- materias auxiliares,
- servicios,

- mano de obra.

Después de haberse analizado las condiciones externas del pro-
vecto vy haberse llegado a la conclusidén que no existen razones
para detener las demds investigaciones, se entrard en la fase

técnica.

3.2 Consideracidn técnica del proyecto.

En la determinacidn técnica de los detalles del proyecto consi-

derado pueden determinarse los siguientes factores:

- tecnologia bésica,

- tamano adecuado,

-~ ubicacibn,

~ detalles técnicos,

- cuantificacién de insumos,

- diagramas de flujo y distribucidn general de maquinaria,

equipos y construcciones.

3.2.1 Tecnologia b&sica.

De acuerdc a los resultados de las investigaciones anteriores,

se decidird cudl es la tecnologia bésica apropiada para la rea-
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lizacidn del proyecto, analizdndose ventajas y desventajas
con referencia a la situacibn especifica ‘tanto del proyecto

como al area propuesta.

3.2.2 Tamano del proyecto.

El tamafo del proyecto depende tanto de la tecnologlia como
del mercado y de las limitaciones que haya puesto el intere-
sado. De ahi que de vez en cuando pueda cambiar el orden

de ser tratado ese punto.
3.2.3 Ubicacibn. -

La ubicacidn del proyecto dentro de los lineamientos genera4
les dadas por parte del interesado, pueden determinar tecno-
logia y tamano o inversamente los puntos anteriormente mencio-
nados pueden determinar la ubicacién. Por esta razdn, pueden

tratarse en orden distinto los puntos 3.2.1, 3.2.2 y 3.2.3.

3.2.4 Detalles técnicos.

Si es aceptado que en la mayoria de los casos son interdepen-
dientes los puntos 3.2.1, 3.2.2 y 3.2.3 para poder determinar
los detalles técnicos cualquiera de los 3 puntos debe ser de-
finido.

| .
Después entran otros criterios como pueden ser: flexibilidad,
seguridad, creacién de fuentes de trabajo, apoyo a la indus-

tria nacional,etc.

Es decir, que aqui se evaluard el proyecto hacia diversas di-
recciones y es esencial dedicarle mucha labor analitica a este

punto.
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convergen todos los resultados de las investigaciones ante-
riores y aqui es necesario discutir ampliamente entre téc-
nicos, econcmistas, administradores, 'psic6logos y otros ex-

pertos.

3.2.5 Cuantificacidn de insumos y rendimientos.

Aqui, el proyecto llega a una seccifbn mas calmada, es decir,
aguil sb6lo se suman los insumos y rendimientos d&ndoles sus

valores en té&rminos de dinero.

"
Sin embargo, los resultados de esas investigaciones pueden dar
lugar a cambios en las decisiones anteriormente tomadas.

'

3.2.56 Diagramas.

Una vez llegado a la conclusibdn técnicamente (y desde luego in-
fluida por consideraciones econbmicas) 6ptima, el disefio de los
diagramas es un trabajo meramente té&cnico e ilustrativo.

Las consideraciones econfmicas y financieras estaran predeter-

minadas hasta gran volumen por las decisiones anteriores.

3.2.7 Organizacidn.

Es conveniente, al terminar las investigaciones técnicas para
el proyecto, disenar los principios de organizacién y de admi-
nistracidn de las cuales, junto con los resultados de las in-
vestigaciones anteriores resulta la cantidad y especializacidén

de la mano de obra regqueridas.

3.3 Parte econbmica y financiera.

Las investigaciones anteriores condujeron a la determinacidn fi-

sica y funcional del proyecto. Sin embargo, para poder llegar a
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la conclusibén de si es conveniente realizarlo o no, tienen
que compilarse los aspectos econdmicos y financieros con
los cuales pueden expresarse las ventajas y desventajas en

términos de dinero y valor.

3.3.1 1Inversiones.

Las investigaciones de la tecnologlia, el abastecimiento de
materiales y la ubicacidn, proporcionan los datos basicos
para calcular las inversiones necesarias del proyecto. E1
término "inversi6n" incluye tanto los activos fijos como los
activos circulantes. En caso de alternativas de produccidn,
se deben establecer las alternativas de inversidén total.
Estas son una base importante para la toma de decisiones.

La estimacién cuidadosa del activo circulante ¥ su proyeccidn
en relacién al programa de ventas y produccibn, es tan impor-
tante como la determinacién completa de los activos fijos.

3.3.2 Rentabilidad.

La estimacidén y el c&lculo de la rentgbilidad, por lo general
es el filtimo paso y el fundamento de un estudio de factibili-
dad. Todos los resultados de los'capitulos anteriores se re-
copilan para determinar los resultados econdmicos que pueden
esperarse de una inversién. Emplearemos diferentes mé&todos
para el cédlculo de la rentabilidad y también tomamos en consi-
deracidn las evaluaciones socio-econdmicas. Esta parte del
estudio de factibilidad es la mids importante para la aprecia-

cidn del proyecto.
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3.3.3 Estados financieros.

Una vez determinada la estructura del proyecto, se elabora-
r&n los balances,estados de pérdidas y ganancias y flujos

de efectivo pro-formé utilizdndose las té&cnicas contables

comunmente aceptadas.

3.3.4 Anédlisis de sensibilidad.

Aln suponiendo que el estudio de factibilidad se haya elabo-
rado con todo el cuidado profesionalwnecesario, eXiste la po-
sibilidad de que en realidad se‘presénten situaciones distin-
tas a las previstas ya que el estudio fue elaborado con miras
hacia el futuro, lo que implica trabajar con problemas de incer-
tidumbre. Con el fin de poder anticipar desarrollos distintos,
se realizard un anflisis de sensibilidad variando ciertas con-
diciones anteriormente fijadas como costos de mano de obra, de
materias pPrimas, de inversiones o0 de ingresos, etc., y estu-
diando el comportamiento del proyectc respecto a este tipo de
cambios. }

4. TIPOS DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD.

4.1 Estudio de pre-factibilidad.

" Una forma breve de un estudio de factibilidad muchas veces es
llamada "estudio de pre-factibilidad". En principio contiene
todas las partes principales de un estudio amplio pero en bre-
ve y a grosso modo. El prondstico de ventas, por ejemplo, se

basard {nicamente en el volumen ‘total de la estadistica de im-
portaciones y no en un andlisis sistemdtico del mercado y un
pronbstico mediante métodos matemdticos. robablemente se
presupone un abastecimiento suficiente de materias y de mano

de obra y no se investigan esos factores en detalle. La mis-
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ma aproximacidén, a grandes rasgoé, se aplica a los aspectos
tecnolbgicos y de localizacidn. Los costos de inversidén se
aproximan basé&ndose en cifras de plantas comparables y el
cdlculo de la rentabilidad rara vez se efectfla mediante el
método m4s complejo como el del flujo de efectivo descontado.
El prondstico de este tipo de estudios es determinar la fac-
tibilidad en forma aproximada para luego decidir acerca de

la elaboracidn de un estudio que‘invqlucre todos los detalles.

4.2 Estudios de factibilidad.

La definicidén de un estudio de factibilidad asi como su conte-
nido principal han sido explicados anteriormente y serén tra-
tados en detalle en el transcurso de este seminario. Esta
forma puede denominarse como estudio amplio para distinguirlo
de un anteproyecto de inversiones, o estudio de pre-factibili-
dad. El1 término normalmente usado es "estudio de factibilidad"
y emplearemos este término durante todo el seminario. Como lo
hemos senalado, este estudio es la base completa de la evalua-

cibn significativa del proyecto.’

4.3 Estudios parciales.

{
Bajo ciertas circunstancias sblo, algunos aspectos de un proyec-

to de inversidn se investigan detalladamente. Esta situacidn
puede presentarse, cuando una investigacién se limita a estable-
cer los hechos y las cifras de un mergado regional. Este ané-
lisis de mercado en si, puede ser la base para negociaciones
entre pafses interesados antes de investigar todos los detalles
técnicos de la produccibn. Por otro lado,problemas como el su-
ministro de agua y energia eléctrica,, pueden tener una importan-
cia tal para ciertas inversiones, que sus investigaciones se ha-

cen antes de examinar otros aspectos. Sin embargo, estos estu-
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dios parciales no pueden sustituir uniestudio amplio, es de-
cir, sb6lo en casos en que, sin lugar‘é duda, se compruebe
gue el proyecto no es factible y; gue por lo tanto, pueda
ahorrarse el costo de la elaboracibén de cualquier otra parte

del estudio.

5. INTERDEPENDENCIA DE LOS TEMAS.

El siguiente diagrama muestra la secuencia l6gica de la in-
vestigacidn y la retro-alimentacidn de la informacién entre

los diferentes elementos de estudio de factibilidad.
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6. APLICACION DE ESTUDIOS DE FACTIBILIDAD.

Los estudios de factibilidad o en Hrma completa o parcial
Pueden usarse para un sinnfimero de casos especificos de los

cuales a continuacidn se mencionardn algunos tipicos.

- Proyectos industriales nuevos.

- Ampliaciones de empresas ya existentes.

- Modificaciones de empresas ya existentes.

- Proyectos de servicios (hoteles, bancos, comercios, hos-
pitales, escuelas).

- Proyectos de infraestructura.

De la lista anterior "se desprende que aqui trataremos de co-
nocer y manejar un instrumento versdtil y ampliamente Gtil
para cuélquier proyecto que implica due se tomen decisiones
que afectan el &rea econdmica del interesado.

El obvio gue la calidad del estudio de factibilidad depende
de la calidad de los datos utilizados y de la capacidad téc-
nica y analitica de las personas que. lo elaboren.

De todos modos, hay que estar conscientes que por medio del
estudio de factibilidad pueden disminuirse los riesgos empre-
sariales, pero de ninguna manera pueden eliminarse por com-

pleto.
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EVALUACION DE PROYECTOS INDUSTRIALES
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1. ASPECTOS BASICOS DEL PROYECTO Y CONDICIONES LOCALES
DE INVERSION.

1.1 Aspectos basicos del proyecto.

Como se ha comentado en la sesibn anterior, antes de empezar
a estudiar y evaluar un proyecto industrial, es conveniente
recopilar los aspectos basicos del proyecto como pueden

apreciarse en esta primera fase.

Es conveniente ponerlos en el orden en el cual se analizara

posteriormente el proyecto.
En detalle, esto abarca aclaraciones respecto a lo siguiente:

- Motivo por el cual se decidib6 estudiar el proyecto.

- Descripcibn del producto o servicio a producir.

~- Area y estrato del mercado gue quiere abarcarse

- Politica y estrategia de comercializaci6bn.

- Materias primas previstas (tipo y origen).

- Tecnologia preferida.

- Limites de tamafio.

- Criterios de flexibilidad y seguridad técnica.

- Politicas y criterios de organizacibn y administraci®n.

- Limites para la inversibn.

- Origen del capital.

- Ideas respecto a rentabilidad, tiempo de amortizacibn y de-
sarrollo.

- Aspectos de indole social.

~ Otros puntos importantes.




Es conveniente mencionar concretamente las limitaciones de-
finitivas y los lineamientos flexibles con el fin de elabo-
rar los puntos donde necesariamente se debe obtener autori-
zacibdbn por parte del interesado antes de seguir con el estu-

dio.

Una vez compiladas todas estas informaciones, hay que corro-
borarlas con las condiciones locales de inversibn vigentes
en el lugar (pafs) previsto para la instalacién del proyecto.

Estas condiciones pueden dividirse en estimulos y restricciones.

1.2 Condiciones locales de inversibn.

1.2.1 Estimulos.

O

Como estimulos o factores favorables pueden considerarse los

siguientes:

- Apoyos previos a la inversidn
° Informacibn y asistencia técnica.
° Facilidades de infraestructura.
- Incentivos fiscales.
° Exenciones o reducciones de impuestos y aranceles.
° Medidas proteccionistas.
° Incentivos a la exportacidn.
° Recintos fiscales.
- Apoyos financieros.
° Disponibilidad de créditos.
° Disponibilidad de socios (privados y oficiales) para co-
inversiones.

° Asesoria financiera.



- Apoyos diversos.
° Centros de capacitacidn.
° Becas para capacitacidn.
° Garantias gubernamentales.
° Medidas especiales para desarrollo regional.

° Disponibilidad de naves industriales para renta, etc.

1.2.2 Restricciones.

-~ Restricciones legales.
° Reservacibn de ciertas industrias para el sector pfblico.
° Limitaciones para inversidén privada.
° Limitaciones para inversibn extranjera.
° Leyes de proteccidén ambiental.
° Permisos y concesiones.
° Ley de transferencia de tecnologia.
= Otras limitaciones.
° Problemas de infraestructura.
° Factores climatogré&ficos adversos.
° Otros factores naturales restrictivos.

° Actitudes negativas de sindicatos, etc.

Cuando se esté seguro que ninguno de los aspectos mencionados
en el inciso 1.1 sea incompatible con los puntos recopilados
en 1.2 y que no existan objeciones bésicas de indole técnica
previsibles en un principio, se puede dar lugar a la elabora-
cidn de las partes que forman el estudio de factibilidad como

tal.

El primer aspecto qgue se analiza aqui, por lo general y por 16~

gica es el del mercado de ventas.




2. ESTUDIO DEL MERCADO.

El tema del estudio de mercados se tratari en 3 sesiones

de este seminario, es decir:

- La exposicibn general del tema incluyendo los objetivos y
la sistemdtica bésica que se utiliza de acuerdo al tipo
de los bienes y servicios analizados y las &reas conside-
radas.

- El desglose de algunas técnicas y métodos especificos que
frecuentemente se usan en los estudios de mercado, sobre
todo para poder complementar las informaciones estadisticas
generales.

- E1l pronb6stico del desarrollo del mercado con la presenta-
cibn de diferentes métodos de prondstico y la valorizacidn
critica de los mismos. C)
El tema del estudio de mercado termina con la estimacidn
del mercado alcanzable por el proyecto y ﬂna evaluacién

de los aspectos de comercializacibn.

2.1 Objetivos del andlisis del mercado de ventas.

La meta principal del anélisis del mercado de ventas es:
- la valuacién del desarrollo del mercado de ventas,

- la explicacidn de ese desarrollo.

Los resultados obtenidos de las investigaciones anteriores for-

man la base y las condiciones previas del pronbstico.

2.2 E1 mercado de ventas y sus elementos.
Bajo el término "mercado" entendemos la interaccibén de la ofer-

ta y la demanda. Los mercados de venta se pueden clasificar en:

O



- Regionales.
- Nacionales.

- Internacionales.

Teniendo presente esta distribucidn, procederemos a tratar
los diferentes elementos del mercado de ventas, los exami-
naremos por medio de los métodos de investigacibn de mer-
cados y evaluaremos el fenbmeno y desarrollo que pueden
ser observados, con la finalidad de llegar a un entendi-
miento adecuado de las caracteristicas del mercado de ven-

tas.
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Cuadro 1l: Examen de los Elementos del Mercado de Ventas

que son materia de Andlisis Especiales.

OBJLETO DEL ANALISIS TEMA

Oferta Investigacibn de la competencia

Productos Investigaciin de la produccibn

Proceso & Ventas Investigaci6n de la distribucifn/logistica

Consunidor/usuario Analisis de la demanda

Precio Anilisis de precios, mercado regional e
internacional

Fig. 2 El Mexcado
MERCADO

Oferta

Productor

Importa- | [|Bien

dor

->

Demanda Consumidor

Comercio Interme
. . 3 S | —y
dio Distribucibn S

Las flechas indican el flujo de los bienes; el dinero fluye

en la direccibn opuesta.

2.3. Instrumento de Andlisis: Investigacién del Mercado

2.3.1. Definicibn de la Investigacidn de Mercados.

Entendemos por investigacib6n de mercado, la compilacidn siste-
mitica de datos de oferta y demanda para un &rea definida.
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La metodologia y la planeacibn por fases, son aplicables a to-
dos los mercados, tales como el mercado de mano de obra, el
mercado de capital, el mercado de materias primas.

2.3.2. Clasificacibn de la Investigacibn de Mercados

El mercado se clasifica

(1) de acuerdo con lo que debe ser investigado, como por ejem-
plo, volumen de ventas, cantidades producidas, nlimero de
ofertas, distribucibén del mercado, etc., en:

- investigacibn ecosc6pica de mercado e
~ investigacibn demoscbpica de mercado
() (2) de acuerdo al tipo de producto, en:
- investigacibn de mercado de bienes de capital, e

- investigacib6n de mercado de bienes de consumo

Cuadro 2: Diferencias entre el Mercado de Bienes de Consumo

v el Mercado de Bienes de Capital.

MERCADO DE BIENES |DE MERCADO DE BIENES DE
CONSUMO CAPITAL

DPemanda original Demanda canalizada.

Variedad de bienes de consu Ccapetencia s6lo entre los pro-

mo campetitivos entre si ductos relevantes para un proce
so de producciOn especifico.

Principalmente, decisiones Decisiones econdmicas raciona-

no racionales les

<:> Decisiones individuales o Toma de decisiones por parte ce

familiares. un grupo de pArsonas en muiera

mis o menos formal
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MERCADO DE BIENES DE
CONSUMO

MERCADO DE BIENES DE
CAPITAL

afectan al

ciolbgicos

las ventas

pico

Desarrollo
table

Principalmente, decisiones que

Campradores no capacitados
Muchos clientes (pueden apli
carse métodos estadisticos)

Los clientes potenciales pue
den deducirse de estratos so~
La distribucién geografica de

frecvencia, a la distribucién
demogréfica del grupo meta

El camercio intermedio es ti-

capital propio

especificos

corresponde, con

relativamente es-

Principalmente, decisiones que
afectan al capital prestaco

Agentes campradores profesionales

Pocos clientes (con frecwencia,
no pueden aplicarse los mé&todos
estadisticos)

Ios clientes potenciales se rela-
cionan con una situacién tecnoléd-
gica

La distribucién geogréfica de las
ventas coincide con la ubicacibn
individual de los clientes

Las ventas directas son tipicas;
con frecuencia se carinan con la
produccibn bajo pedido

Desarrollo no continuwo (la inver-
sibn es motivada por innovaciones
tecnolbgicas)

En la fase

posterior a la inversifn,

la observacibn del mercado

representa uno de los instrumentos para el seguimiento del pro-

yecto. La

observacib6n del mercado proporciona la informacit6n

acerca de los cambios del mercado de ventas, y ademds proporcio-
na informaciones fitiles acerca de la eficiencia de las estrate-

gias empleadas por una empresa para lograr ventas exitosas.
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2.3.3. M8todo y Fases de la Investigacibtn de Mercados

2.3.3.1. Fase I: Definicibn: Objetivo de la Investigaci®bn

En primer lugar, la investigacibn del mercado requiere una defi
nicibn precisa del objeto de la investigacibén. Deben formular-
se con precisibén las preguntas que se deseen contestar a través
del andlisis. Esto realmente, es un punto muy obvio. Sin em-
bargo, debido a un patr6n poco claro del procedimiento, se adop
ta el lema: "Mientras mds datos, mejor", lo que trae en forma
implicita graves defectos:

(1) Mientras mayor es el vollimen de datos que se recopilan, més
altos los costos originados por el andlisis.

(2) Mientras mayor sea el volGmen de datos, mayor la probabili-
dad que datos irrelevantes influyan y posiblemente distor-
sionen los resultados del anélisis.

Por lo tanto una definicibn exacta del objetivo de la investiga
cibn constituye una gran ayuda para encontrar los datos y la in
formacibn relevantes y para eliminar la informacidén costosa no
relevante.

Los objetivos generales de la investigacibdn del mercado (de ven
tas) pueden clasificarse de la siguiente manera:

l. Consumidores

1.1. Composicién
(tipo estrato social, cantidad, ubicacibn)
1.2. Comportamiento

(costumbres, convencionalismos, motivacién de la deman
da) -
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3.

1.3. Estiuctura del Consumo

(tipo de productos, cantidades de productos, €poca del
consumo, bienes de consumo, calidades esperadas por
el consumidor)

1.4. Poder de Compra

( monto y distribucibn de los gastos de consumo)

Comercio Intermedio (Productor - Consumidor)

2.1. Composicibn

(tipo del sistema de distribucién, cantidad y calidad
de los sistemas del comercio intermedio)

2.2. Capacidades
(grado y frecuencia de la utilizacién de la capacidad)
2.3. Estructura de los Programas

(tipo de productos negociados en el comercio interme-
dio, cantidad y tiempos requeridos para los procesos
del comercio intexrmedio)

2.4. Distribucibn de las Ventas

(cantidad de las ventas y distribucibn de las ventas
segGn los productos)

2.5. Ventajas de los sistemas de comercio intermedio

(beneficios, distribucidn del beneficio, calidad de 1la
distribucibn)

Productores
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3.1. Composicibn

(tipo de productores (pequeiios y grandes), nfmero
y ubicaci®bn)

3.2. Capacidades

(distribucibn tecnolbgica, grado y frecuencia de la
utilizacibén de la capacidad)

3.3..Comportamiento
(costumbres, convenios, prdcticas de mercadeo)
3.4. Estructura del Programa

(cantidad y calidad de los productos, tiempos de pro-
duccibn)

3.5. Distribucién de las Ventas

(volGmen de la distribucibn de ventas de acuerdo al pro
ductor)

Situaciédn del Mercado

4.1. El1 papel de los Consumidores
4.2. E1 papel de los Intermediarios
4.3. E1 papel de los Productores

(tamano dq las plantas, uso de capital, cooperacién,
fusiones 'y consorcios)

4.4, Participacibn en el Mercado
4.5. Precios

4.6, Fluctuaciones del Mercadc
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(fluctuaciones 'de la produccibn, de las ventas y de
la demanda)

5. Organizacibn del Mercado

5.1. Control Gubernamental del Mercado
(medidas fiscales y legales)

5.2. Organizaciones Privadas

(sindicatos, convensiones, monopolios, consorcios)

2.3.3.2., Fase II: Recopilacibn de la Informacibn

2.3.3.2.1. Investigacidén Secundaria

En el caso de la investigacibn secundaria, se dispone ya del ma
terial de informacién que debe evaluarse., Existenfuentes in-
ternas y externas de material secundario.

Entre el material interno, se tiene, por ejemplo:

- pedidos recibidos - precios
- pedidos esperados ~ produccibn (cantidad)
= ventas (cantidad) - fluctuacibn y rotacibn del
- nfimero de transacciones inventario
comerciales - ‘tiempo de entrega
- lista de agentes - gastos de publicidad
- lista de clientes -~ ~reportes sobre ferias y

- registro de quejas y re- exposiciones

clamaciones

Las principales fuentes externas son, por ejemplo:

- publicaciones efectuadas por oficinas oficiales sobre esta-
disticas (anuarios estadisticos)
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estadistica de la poblacibn

estadistica de exportaciones e importaciones

estadisticas de agricultura

censo industrial

estadfsticas de diferentes actividades estatales, por cjem-
plo sobre el scctor de educacibn, salud, transporte, ener-

gia, construccibn

estadistica sobre los precios a nivel consumidor; encuestas
sobre los consumidores

publicaciones de organizaciones internacionales, tales como
las Naciones Unidas, F.A.0, B.I.R.F.

Ademas de las estadisticas oficiales, las siguientes publica=~-

ciones proporcionan, por lo general, material secundario muy
Gtil:

planes de desarrollo y sus informes sobre el progreso

informes y boletines del banco central o de otros bancos
(con frecuencia, éstos sustituyen las fGnicas fuentes Gtiles
en cuanto a las actividades de los sectores no gubernamenta
les)

informes de las cémaras de comercio
informes de asociaciones de mercadeo

informes de otras instituciones, especialmente, semi-guber-
namentales (transporte, energia, etc.)

publicaciones de instituciones semi-oficiales (informes anua
les, publicaciones Gnicas o peribédicos de sindicatos, aso-
ciaciones patronales, organizaciones de comercio y otros
grupos privados o pGblicos)

publicaciones empresariales (informes comerciales, circula

res de accionistas, informes financieros, informaciones pa-
ra la prensa, revistas empresariales, publicaciones especia
lizadas) -

manuales de companias (por ejemplo, recopilacién de datos
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sobre una empresa especifica)
- publicaciones de institutos de ciencias econbmicas (mono-

gr&fias, tésis, articulos en revistas y periddicos)

- catélogos de exposiciones.

El uso de material estadistico secundario acarrea las. siguien-

tes desventajas y problemas:

- por lo general, el material secundario no est8 realmente

al corriente
- con frecuencia, el material estadfstico secundario, es de~

masiado global, especialmente, si emana de fuentes oficia-

les
- los métodos de investigacidn no se conocen con exactitud

(tamano de la muestra, fecha en que se efectud la investi-
gacibn, definiciones), y por lo tanto, pueden conducir a

interpretaciones incorrectas.

Las desventajas mencionadas pueden ser disminuidas y a veces eli-
minadas por medio de encuestas directas, cuyo método y técnicas

se describirén en la prb6xima sesion.

Aqui nos detendremos un poco mas con las estadisticas que se
encuentren ya publicadas en algunas de las fuentes antes men-

cionadas.

2.4 An&lisis de estadisticas.

Muchas veces no son aplicables directamente a los fines de la
investigacibn y muchas veces no son completas de manera que
deben ser complementadas por otras series de cifras que pro-

vienen de distintas fuentes.
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Para poder analizar correctamente las estadisticas normal-
mente tienen que ser examinadas minuciosamente y preparadas

s

con anticipaciébn.
Este exé@men y preparacién implica lo siguiente:

- Aclarar exactamente las unidades
Ejemplos:
Valores: MN, monedas extranjeras, FOB (LAB) CIF, incluye
derechos o no?, etc.
Pesos: bruto, neto, unidades (toneladas métricas o cortas,
etc.) seco al aire, absolutamente seco, etc.

VolGmenes: barriles, bushels, cajas, unidades, etc.
() Una vez preparadas las estadisticas, éstas se analizan.
Este andlisis se refiere a lo siguiente:

- Bfisqueda de cierta regularidad a lo largo de la serie dis-
ponible. Esta puede consistir en los siguientes movimientos:
° estancamiento
° aumento constante
° disminucibn constante
° variaciones periddicas con tendencia constante

° variaciones peribdicas con tendencia creciente o decreciente.

Las técnicas para descubrir estas regularidades pueden ser

gréficas o aritméticas o combinadas.

Algunos de los métodos mas comfines y ademds m&s simples son
los siguientes:
<> ° Célculo del promedio aritmético de toda la serie y obser-

vaci6bn de las desviaciones.
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° Divisibn de la serie en dos mitades iguales y compara-
cibén de los promedios aritméticos,

° C&lculo de promedios mdviles.

° Método de los minimos cuadrados.

° Cdlculo de la diferencia absoluta o porcentual entre

los valores (n) y (n+l)

- Deteccibn de variaciones bruscas.
Una vez habiéndose detectado cierta regularidad de una
serie, pueden detectarse fécilmente los valores que se

alejan considerablemente del patrén encontrado.

- Andlisis de las razones de las variaciones encontradas,

Este andlisis normalmente s6lo es posible si se conocen
factores que influyen en el desarrollo de las cifras como
pueden ser:

° revaluaciones o0 devaluaciones

° huelgas o0 siniestros

° condiciones meteorolbgicas extraordinarias

° proyectos grandes

° cambios en aspectos legislativos, etc.

° cambios en tecnologia o costumbres.

Conociendo las razones por las variaciones se puede concluir
si tienen importancia para el desarrollo futuro de la demanda
o no, lo que es importante para el tipo de andlisis que se

utilizard para las proyecciones de la demanda.
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2.5 Entrevistas.

En la sesidn anterior se han presentado las necesidades de
informacidn que surgen en un estudio de mercado, en cuanto
a:

~ g¢onsumidores,

- comercio intermedio,

- productores,

-~ situacidn del mercado,

- organizacién.

Como se indicd, existen formas de recabar la informacidn
correspondiente: mediante investigacidn secundaria, que
implica la evaluacidén de la informacién disponible, y me-
diante la investigacién primaria que constituye el anéa-

lisis de informacibén que debe recabarse por encuestas.

Tal vez resulte dificil justificar tedricament: esta di-
ferencia, ya que se puede argdir que toda infc macidn
se recopila obligadamente por encuestas y que .3s datos que

se obtienen se convierten finalmente en documentos.

En muchos proyectos de inversidn la demanda se considera
desde un punto de vista general y netamente econdmico,
depreciando las condiciones socioldgicas existentes y que
ejercen su influencia sobre la demanda. Este hecho puede
constituir un serio problema, que para superarlos requie-
re de estudios que implican puntos de vista menos limi-
tados. Por ejemplo,en un mercado de consumo la atencidn

se enfoca al comportamiento, intenciones y motivaciones
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del consumidor considerando que sus caracteristicas pueden
Ser consecuencia de su nivel de ingresos, edad, sexo,
estado social, pero también por su religibn, creencias,

costumbres, etc.

Las encuestas constituyen un método muy eficaz para ana-
lizar un mercado. Su propdsito es obtener datos (equipo
existente, consumo de productos) o averiguar lo que

piensa la gente acerca de un producto: sus cualidades o

defectos y las razones que mueven a comprarlo.

Esta forma de investigacibn puede resultar costosa, en
especial en paises como México. El valor de la informa-
cidn recabada dependerd en gran parte de saber dirigir
las encuestas a las personas adecuadas, de tener una
muestra representativa y de la calidad del cuestionario,
asi como del investigador. Por estas razones al efectuar

una encuesta deben contemplar estos problemas:
(1) ¢A guién se entrevistaréa?
El problema consiste en que los entrevistados representen

adecuadamente a los participantes respectivos del mercado,

cuyo comportamiento resulte de interés.
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Fig. 3: Encuesta segfin la posicibén de la persona entrevistada

Entrevisca

7 . J . %\ .
Censumidor Asesor del Distribuidor Expertos; asocia-
Consumidor , ciones, institu-
(raestros, ciones nacionales
radicos) e internacionales
Pre-usuaric Usuario final

Para la determinacibn del volumen del mercado, es decir, el vo
lumen que se puede vender, pongamos por ejemplo, de diferentes
herramientas, seré& mucho mds conveniente invest.:sar entre los
pre-usuarios, O sea, entre las empresas gue empl<in maguinas
herramientas para la fabricacibén de sus productc. (herramien=-
tas) que ponen a la venta, en vez de entrevistar 2 un nGmero
mucho mayor de los Qltimos usuarios de herramientas. Adicio-
nalmente se pueden aprovechar opiniones de expertos, como por
ejemplo, de la Secretaria de Industria y Comercio.

(2) El1 problema de tener una muestra rgpresentativa acarrea un
segundo problema: ¢Cudles son los métodos de seleccifn de un
grupo representativo? Debido al alto costo, es casi imposible
entrevistar a todo el grupo relevante {censo total); por 1lo
tanto, el censo parcial o incompleto tiene una importancia
prédctica, debido a que se emplean los procedimientos del mues-
treo. Estos métodos de muestreo pueden clasificarse en dos ca

tegorias principales:

i Métodos de muestreo en los que puade aplicarse el cdlculo

de probabilidades
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ii Métcdos de muestreo en los que no puede aplicarse el cdlcu

lo de probabilidades

ad i): Los métodos de muestreo en los que puede aplicarse el
cdlculo de probabilidades se llaman muestreos al azar, que im-

plican una seleccibn aleatoria, como por ejemplo:

(a) o= Muestreo por loteria

De una poblacibdn, cuyos elementos se enumeran en forma
consecutiva, se escoge cada vigésimo elemento, o

aquellos, cuyo digito final, sea, por decir algo, 2 6 7

{b) .- Muestreo estratificado

Del universo se seleccionan sub~-grupos que son mds homo-
géneos o uniformes en cuanto a la caracteristica rele-
vante; por ejemplo, puede agruparse de acuerdo con los
ingresos, la clase social, etc. Luego,
tras de cada sub-grupo, de tal manera, que se eliminen
las distorsiones resultantes de las amplias fluctuacio-

se toman mues-

nes de los valores que se observan en el universo

Este método puede ilustrarse mediante el siguiente ejemplo:

Cuadro 3: Censo de Empresas Agricolas.

todos

No. DEL ESTRATO | TERRENO CULTIVABLE NUMERO DE | TAMARO DE LA MUES~
EN HECTAREAS GRANJAS TRA (%)
1 0.5 y menos de § 230,000
2 5.0 y menos de 20 60,000 5
3 20.0 y menos de 50 8,000 10
4 50,0 y nencs de 200 1,800 20
5 200.0 y més 200 100

®
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Zl total de las 300,000 granjas se subdivide en c¢inco po

blaciones parciales o estratos, siendo cada uno mds homo

géneo en si gue la poblacifn original.

i

{c) .~ Muestreo de conglomerados
g

En este

glomerados

caso el universo o poblacién se divide en "con-

L}

de unidades de muestreo gue no necesariamen-

te tienen el mismo tamano; luego, se incluye en la inves

tigacibn cierto nlmero de estos “"conglomerados" con to-

dos sus
Un tipo
llamado
ciudad,

cién se

elementos.

espacial de "muestreo de conglomerados" es el
muestreo por &reas. Por ejemplo, el drea de una
a gran escala, se divide en cuadras; & continua-

escoge una muestra de estas cuadras, de acuerdo

a los criterios aplicadeos a la investigacién (por ejem=
P ]

plo, las costumbres de los consumidores).

Cere ejemplo, seria la seleccidn de, digarus, cada terce

ra tripulacifn de toda una flota, o cada ¢'.ceava clase

de un tipo especial de escuela en todo el pais.

|

ad ii: Los m&todos de muestreo a los gue no puede aplicarse el

célcuio de probabilidad, son los siguientes:

(a) .= Muestreo arbitrario.- La seleccibn arbitraria de perso-

nas a entrevistarse.

(b) .= Muestreo por cuotas.- Las muestras se escogen de manera

gue los

cen con

criterios estructurales més importantes apare-

la misma frecuencia con la que se encuentran en

la poblacibn.

(c) .= Muestreo de acuerdo al principio de la concentracibn.-

En investigaciones de mercado para bienes de produccidn

la inves

tigacibn se reailiza finicamente entre los compra-
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dores mis fuertes, ya que es frecuente el caso que 3 6 4
empresas cubran el 80% 6 90% del abastecimiento a la de-=

manda potencial.

Al escoger el método de muestreo se deben tomar en cuenta los
siguientes factores:
-~ La cantidad y calidad de los datos existentes.

= El1 alcance del grupo de prueba; si el grupo es pequeno (me-
nor de 60 elementos) no deberé&n ser empleados los procedi-
mientos basados en el célculo probabilistico.

- Relacibn esperada del grupo de prueba con el objeto bajo in

vestigacién.

(3) .-~ La tercera pregunta que debe contestarse cuando qﬁieren
realizarse entrevistas es: ¢C6mo hacer' las preguntas?

Fig. 4 Diferentes Formas de Entrevistas.

ENTREVISTA
(I) Oral (II) Por Telé&fono (III) Por escrito, median
(Entrevis- te cuestionarios.
ta Perso
nal).

Uno (2) Varios

(1) Orden establecido ée (2)_ Diferentes seClencias para las

preguntas preguntas
(3) Orden libre de (4) de Individuos (5) d&e Grupos
Prequntas .
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Las ventajas y las desventajas de las diferentes formas de en=

trevistas pueden resumirse en la siguiente lista:

ENCUESTA ORAL

VENTAJAS : DESVENTAJAS

= Preguntas flexibles ) = Posibilidad de preguntas
sugestivas del entrevis-
) tador
- Alto grado de é&xito = Las respuestas no son
pensadas
- Respuestas espontdneas; ~ M&s costoso

se corrigen fécilmente
los malentendidos

= Mejor percepcibn de
reacciones emocionales

ENCUESTA POR ESCRITO

VENTAJAS DESVENTAJAS

= Eliminaci6én de influen- = Namero reducido de res-
cia del entrevistador prestas
(imparcial)

= Respuestas bien fundadas - NOmero limitado de pre-

guntas

- Bajo costo - 1Inflexible

- Garantfa de anonimato pa- -~ Posibilidad de malenten=-
ra el entrevistado didos

Cuando se consideran las diferentes formas de entrevistas, se
nos presentan también las entrevistas 4gue se efectfian una sola
vez:

= Las entrevistas de tendencias, en las Jua se hacen las mis=
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mas preguntas junto con preguntas alternadas, a intervalos

regulares o irregqulares, a diferentes grupos de personas, ©

= Las entrevistas de "panel" en los que la misma pregunta,
junto con preguntas alternadas, se hacen al mismo grupo de

personas en intervalos regulares.

2.6 Fase III Revisibn de la Relevancia y Consistencia de
la Informacibn.

Al final de la fase de recopilacibn de datos, se dispondré de

una variedad de cifras, estimaciones y opiniones diferentes de
distintas fuentes. Antes de procesar los datos e interpretar-
los debe efectuarse un examen critico respecto a la relevancia
Yy consistencia de este material. Sobre todo deben revisarse a

fondo los siguientes puntos:

1l.- La confiabilidad de los datos individuales y de sus fuen-

tes (primarias y secundarias).

2.- La relevancia de los datos respecto al tema que se investi
ga (mercado de ventas).

3.~ La consistencia de los datos restantes.
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£ig 5: Fases de la Investigacidn del Mercado I a III

Criterios registrables nmero

L

FASE I

~

Datos relevantes al prcblema

4

!

Datos registrados
{(material secundarioc)

Datos registrables
{primarios)

.

Datos registrables a
costos justificables

Definicifn del tema
y del cbjetive de la
investigacidn

FASE II

P
~

~-

Datos registrados
(secundarios)

<
~

L

Datos registrados
(primarios)

\/

Datos disponibles

MBtodo de Seleccién

FASE IIT

P

Datos a procesar

(FASE IV)

Criterios: Confiabilidad

Relevancia
Consistencia
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2.7 . Fase IV: Procesamiento de la Informacién

El procesamiento de los datos puede efectuarse:

- Mecénicamente mediante un sistema de tarjetas perforadas o
PED, (Procesamiento Electrénico de Datos) o,
- Manualmente; (que serd el método que trate el presente tra

bajo) . .

2.7.1 Codificacibn

Cuando debe manejarse una cantidad mayor de datos, se recomien
da en la mayoria de los casos, codificar ciertos criterios.

Si se expresan eh términos algebrdicos, se facilita el cO6mpu-
to y se evitan interpretaciones errbneas del c&lculo. Ademés,
no es necesario codificar en términos cuantificalbes los cri- Qj
terios categbricos (tales como, casado, divorciado, viudo,
solterc), o criterios que requieren una agrupacidn para poder
los procesar razonablemente (tales como, edad, ventas, utili-
dades) o aseveraciones cualitativas (como moderado, bien, me-
dio, mal negocio).

El principio general es:

Codificar hasta donde sea necesario = Categorizar hasta donde

sea posible.

.

2.7.2 Cuantificacibn y Presentacién de la Informacibn.

Empecemos con un pequeno ejemplo:

Se entrevistan 200 campesinos respecto a la calidad de un

tractor especial gque usan para su trabajo diario en el campo.

La entrevista se efectud en forma escrita y los campesinos po

dfan expresar su apreciacién del producto mediante la clasifi

cacibén con puntos (un méximo de 40), segln su opinibén acerca <>
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de la calidad del producto (por lo tanto, la apreciacibn = mi

xima se expresa con 40 puntos).

Cuadrc 4: Resultados de la Investigacidbn - Frecuencia.

Tabla Registro

gafupf Frecuencia £ Puntos Frecuencia £ |
= X
SUBTOTAL 96
4 / - - =1 23 - A 14
5 / 1 24 7 A 4 1/ 17
7 V4 2 25 S AAAA lo
8- /7 3 26 A A/ 11
9 /77 3 27 A 1/ i2
11 /Y 3 28 Viaz ol /74 S
2 /1 4 29 Yaaaali 4 7
1 A4 5 3o AAAA 5
14 /77 3 31 /1 4
15 /! 2 32 Vi 3
16 A 5 33 e 5
7 Yaaaalid 7 34 V4 2
18 A A 1o 35 // 2
19 Veaa Vil 8 36 / 1
20 AAAS AP 1 38 / 1
21 At A 1)) 13 40 / 1
22 A A 15
SUBTOTAL 96" TOTAL 200
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50 | NUMERO DE GRANJAS g0 | NUMERO DE GRANJAS
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154 60 L //
50 4 /
3
10 | 40 + ‘ 7/ ///
30 4 / /
54 20 4 / /
s
10 L /////ﬂ
7/
| T g NI e
0 5 10 15 20 25 30 35 40 0 5 10 15 20 25 30 35 40
PUNTOS PUNTOS
FIG. 6 FRECUENCIA, NO AGRUPADA FIG, 7 FRECUENCIA, AGRUPADA
10% 1-5P ’
T 1.5% 36-40°P O
RECUENCIA EN % 0% 6 10p
501
401
301" /
204 ‘ 7
/ / 7
.
TN
01 5 10 15 20 25 30 35 40
- PUNTOS
FIG. 8 FRECUENCIA EN PORCENTAJE  FIG. 9 GRAFICA SECTORIAL
Y
A FRECUENCIA

LA FRECUENCIA F', SEA
a X b CORRESPONDE AL AREA S'.

FIG. 10 FRECUENCIA COMO FﬁNCION DE X
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La representacidn de los datos, por la figura 10, ilustra una
curva de distribucidn matemdtica que se puede deducir de un
simple cuadro de registro (cuadro 4). Para cada gama de ca-
racteristicas, a, b, asi por ejemplo 10 a 30 puntos, la fre-
cuencia se determina por el &rea respectiva bajo %a curva.
(Para la curva de distribucién mads importante, la curva de
distribucibn esténdar, la determinacidn de F respecto a S es-
td registrada en todos los cuadros matematicos}.

La pregunta de nuestro ejemplo puede rescolverse como sigue:
{Cudntos campesinos favorecen el tractor {(Producto) con una
puntuacifn nasta 25 (el miximo de la distribucién de fracuen
ciaj)?

La respuesta se obtiene mediante tablas de frecuencia de suma
{cvadrc 5):

137 campesincs, 0 el 68.5% atribuyen hasta 25 puntos de cali-
dad { x §‘25 ) al producto.

. %

Frecuencia acumilada (absoluta, en %) _Frecum. -ia
NGmero de Puntos Frecuencia acumula- abe: ‘luta
maximo = (X) da absoluta, en % 100 1 200

5 2 1.0 r 80

10 10 5.0 - 150

15 27 13.5 60 J

20 68 34.0 = 100

25 137 68.5 40 -

20 181 90.5 - L 50

35 : 197 98.5 20 A

40 200 100.0

. 0 10 20 30 40

Cuadro 5: Frecuencia acumulada FIG. 11 Frecuencia acumilada

En muchos casos parece (til tener una idea de la'distribucibn
homogénea O de la concentracibén de la distribucidén mediante

las llamadas curvas de concentracidn ¢ curvas de Lorenz.

Esto puede ilustrarse mediante el siguiente ejemploc que se ob-

tuvo a través del censo de las granjas, su tamano y el terre-
no utilizado para prop6sitos agricolas; el siguiente cuadro
(6) muestra un resGmen de todos estos factores:



Terreno usado para NGmero de  Porcentaje del | Terreno usa~ | NGmero Porcentaje
propdsitos agrico- Granjas area cultiva- | do para pro- de del drea to
las, en ha. (Y) ble (2 ) positos agri | Granjas tal cultiva
oolas, en Ha. ({Y) ble ( 2 )
en % en % :
\acumal
1 2 3 4 g ‘acuuladol
0.5 -~ amenos de 2 29.53 2.95 menos de 2 | 29.53 2.95
2 - " 5 26.35 8.00 " 51 55.88 10.95
5 - " lo | 20.11 13.08 " lo | 75.99 24.03
lo _ " 20 13.93 17.79 " 20 | 89.92 41.82
20 - " 50 7.91 21.54 " 50 | 97.83 63.36
50 - " 1loco 1.45 8.86 " loo | 99.28 72.22
loo y més 0.72 27.78 hasta max. loo.o0 loo.00
Total loo.00 loo.00

*9 OIpero

6C

CaYIUAW T1dd 0DILSONO¥d X SISITIVYNY
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Los wvalores de la Gltima columna pueden trazarse en una gré-
fica como la curva de Lorenz ¢ la curva de concentracibn que

se muestra en la fig. 12:

Fig. 12: Curva de Lorenz: Distribucibén de las Empresas Agri-

colas v Terreno a su Disposicibn.

7

100
S0
80 Porcentaje del total del
WP terreno disponible.
: #° 70
/////JPS
g /) €0 (nZ)
50
40
30
o | N@mero de granjas, total
" acumulado . %
0 |
¢ ¢ A 0 (_._.'_
© 0 20 30 W S 6 16 8 9 %0
El cociente 2 = S indica la tase de concen-

adrea del tri&ngulo OAB
tracibén. Mientras m&s grande el drea OAB, mayor la tasa de

concentracidn.,
La curva debe interpretarse como sigue:

Si todas las granjas tienen la nisma porcién de terreno culti
vable, la curva de Lorenz es una linea recta OB (Y = Z). En~
tonces en nuestro caso, por ejemplo, para el 40% de las gran-
jas se dispone de 40% de terreno cultivable. Para el 76% de
las granjas se dispone de s6lo el 24% de terreno cultivable,
es decir, para el restante 24% de todas las granjas, se dispo
ne del 76% de terreno cultivable, lo que indica un grado de
concentracibn relativamente alto.
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El

andlisis mediante la curva de Lorenz puede aplicarse a mu

chos problemas. De esta manera puede analizarse la:

Distribucibén regional de la poblacidn de un pais
Distribucibén del ingreso y de la propiedad

La estructura de los pedidos (6rdenes de trabajo) en la
industria y el comercio

Composicidn de articulos rentables en companias de comer-

cializacibn

. 2.7.3 Condensacidn de la Informacidn

Para la condensacibn de datos se usan en el caso de crite-~

rios cuantitativos principalmente los valores medios y 1la

dis

persibn.

2.7.3.1 Valores Medios (promedios)

En

que
cif
que
los
rie
Los
sig

términos generales, los valores medios son todos aquellos
se encuentran entre los valores limite de una serie de
ras. Con estos valores se calculan los "valores promedio
se identifican con la siguiente definicidn: Estos son
valores medios que se usan para representar toda una se-
de cifras mediante una sola expresién.

requisitos que cumplen un valor medio ideal son los

uientes:

claramente definibles
dependientes de cada uno de los valores de una serie
facilmente entendibles

de célculo senci%lo
/

Algunos ejemplos matemdticos sencillos, explicari&n el método

de

cdlculo:;
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DENOMINACIONES
XY = variables
n = nGmerc de valores en una serie
W = ponderacién de cada variable
g F = frecuencia
ti = tiempo

= fndice; 1 = 1 .c0ceceon

i.- Media aritmética.

- sin ponderacibn

Definicibn: Suma de valores de serie diviiios entre el

nmero de los valores de seri..
n
E %,
i

Media aritm&tica sin ponderacidn = 2t =1

Ejemplo:

Cuadro 7: Consumo de cemento per cépita (X) durante los afios

1960 a 1970
( Tons )

i 1 2 3 4 5 { & 7 8 9 10 11
|

(¢4

1960 | 1961 1962 1963 1964; 1965 1966 | 1967 | 1968 1969 | 1970

’.’

X, 19.9 | 19.6 29.5| 33.7 | 20.3: 27.0{ 25.5 | 31.3 | 28.1 | 23.1] 22.
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n

> x,

R i
valor medio =—t— 1 =_280.5_ 25.5
_ n 11

Por lo tanto, el consumo promedio de cemento per cépita en-
tre 1960 y 1970 asciende a 25.5 kgs.

= Media aritmética ponderada

§: . fi
X.
i=1 1t

n

> fi

i=1

- Media aritmética ponderada =

El ejemplo se tom6 de un estudio de factibilidad para una fa
brica de vidrio plano. El andlisis quimico de muestras de
piedra arenisca de silicato di6 como resultado la siguiente
tabla: ‘

( xi = Al2 03 en %; £ = frecuencia de valores medidos ).

Cuadro 8: Contenido de Al2 O3 en Piedra Arenisca

i X fi xl . £i
1 1.31 2 2.62
2 1.33 3 3.99
3 1.41 5 7.05
4 1.36 1 1.36
5 1.47 2 2.94
6 1.29 3 3.87
7 1.05 2 2.10
8 1.66 1 1.66
9 1.48 3 4.44
10 1.96 1 1.96
11 1.23 2 2.46
> 25 34.45
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VALOR PROMEDIO = 32'35 = 1.378

8]

El contenido promedio de Al2 O3 se redondeb a 1.38%

En el caso de series de valores ordenados en categorias ( y
suponiendo que los valores de un grupo se distribuyen segln
la distribucibn estdndar ) X:, se considera el valor medio

de cada grupo.

2.~ Valor central o mediana (C)

Dafinicibn:

= en el caso de una serie de cifras enumeradas consecutiva-
mente y terminando en nlmeros impares, C es el valor en
el medio, es decir, si las cifras se ordenan de acuerdo
con su orden de magnitud, se obtienen tantas cifras con
valores superiores a "C" como con valores ‘. feriores.

= En el caso de una serie de cifras que terminan en nGme-
ros pares, esta definicibn no puede aplicarse, ya que no
existe un valor en medio; el valor central, en este caso,
es la media aritmética de los dos valores medios.
Volvemos al ejemplo dado en el cuadro 8, y obtenemos la
determinacidén de C mediante el cuadro 9:
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Cuadro 9: Contenidos de A1203, ordenados de acuerdo con su

orden de magnitud

i % en & cuma absoiuta

1 1.05 8

2 1.23 24

3 1.29 41 10

4 1.31 46 11

5 | [1.33 54 13
[6 | 1.36] 66 16

7 1.41 75 18

8 1.47 79 19

9 1.48 92 22
10 1.66 96 23
11 1.96 100 25

C=1.36 (% A1203)

Tomando en cuenta la frecuencia, la mediana C serfa C = 1.33
(% A1203), puesto que 13 es la media de las series de cifras
de frecuencia (1-25), y aproximadamente el 50% de las frecuen
cias absolutas, se encuentran justamente en 1.33.

3. Modo ( M) (o Moda)

Definicibn:

El modo es el valor que ocurre con mayor frecuencia en una se
rie de valores. Si un criterio tiene muchas expresiones, de-

be efectuarse una categorizacién en grupos. Como resultado,

O
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el modo, ya no puede déterminarse claramente, ya que aparecerd
en diferentes magnitudes dependiendo de la categorizacién rea
lizada.

Si tenemos muchas categorias dentro del mismo rango, la moda
(el modo) se define como el valor medio de la categoria con
m&s peso.

En nuestro ejemplo (véase cuadro 8) el modo es M = 1.41

(g A1203), ya que este valor es claramente el valor més fre-

. cuente,

Ein xesumen tendriamos los siguientes valores para el ejemplo
del cuadro 8:

Valor promedio ponderado (X o = 1.38  (3a1,0,) = indice 100
Mediana (C) = 1.36 (%A1203) = fIndice 98
Mediana, tomando en

cuenta la frecuencia G = 1.33 (%a1,0)) = indice 96
Mcdo o moda (1) = 1.41 (%A1203) = Indice 102

Cbhservaciones sobre los valores medios:

- En la mayoria de los casos el uso de la media aritmética
de las muestras, es menos susceptible a la variabilidad
que la moda y el valor central (mediana).

= El valor central (mediana), es a menudo el que se calcula
con m&s facilidad.
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- Una vez que se haya elaborado un diagrama de frecuencia
puede resultar mds rédpido calcular el valor del modo y de
la mediana, que de la media aritmética. Ademés es imposi-
ble calcular la media aritmética a partir de un diagrama
de frecuencia que incluye categorias abiertas, es decir,
categorias cuyos limites no son exactamente definidos.

- La mediana tiene pocos efectos cuando s6lo se dispone de
algunos valores posibles, como por ejemplo, el nGmero de

ninos o el tamafio de la familia.

- Los valores del modo y de la mediana se ven afectados muy

poco por observaciones "extremas".

Para aplicar valores promedio, los criterios de seleccibn son:
la funcionalidad, la plausibilidad y la formulacién bésica <>

del problema a resolverse.

2.7.3.2 Medidas de la Dispersibn

La dispersié6n amplia la informacibén a recopilarse, respecto a
los valores medios. La necesidad de medir la dispersidbn pue-
de ser explicada mediante un pequeno ejemplo: las cifras

333, 334 y 335, por ejemplo, tienen la misma media aritmética
como las cifras 2, 3, y 997, es decir 334. Esto significa
que tienen el mismo valor medio pero no la misma dispersién.

Las dispersiones mas importantes son:

1. RANGO (R)

. - - ° = - x
Definici6n: R Xmax  in

El rango del ejemplo observado en el cuadro 7 es: ()

R=33.7 - 19.6= 14.1
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En el otro ejemplo (v&ase el cuadro 8), el rango es:

R=1.96 - 1.05 = 0.91

Rango Medio (R)

Si tenemos varias columnas se calcula el rango absoluto de
cada columna, y luego se determina la media aritmética de

estos rangos:

n

> =,
i

i=1

n

R=

Ri= Rango de las series (Rl' RZ""Rn)

n = nGmero de serie

La informacibén que se obtiene tanto del rango ~imple, como
en menor grado, del rango medio, es limitada, ya que estos
valores s6lo muestran la dispersidn absoluta y no expresan

\

su importancia en términos relativos.

Rango Semi-intercuartilico (Q)

X _X

Definicibn: Q= 0.75 ; 0.25

Todos los elementos se ordenan seglin la magnitud del crite
rio correspondiente. A continuacibn se usan agquellos ele-
mentos para el cdlculo que no coinciden con el primer 25%
y el Gltimo 75% de los elementos, o, mejor dicho, que in-
cluyen el 50% “"interno" de los elementos.
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Para el ejemplo del cuadro 9, el rango semi-intercuartili-

co seria.

Q = 1.41 —21.29 = o0.06

El rango semi-intercuartilico indica, que en promedio, los
valores superiores e inferiores de las semi-series no se
desvian en mds del 0.06 ( %Al 03) del valor central C =
1.36 (%A1203).

2

3. Desviacibn promedio (d)

Definicibn: n

>y -x,

a=2= 1 = y ponderado para series (de

frecuencia)
n —
> (X, = X__) £,
i ar i
g=i=1

n
> 5
i=1

Ejemplo (véase el cuadro 8, contenido de piedra arenisca

en A1203)
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Cuadro 10: Tabla de trabajo para calcular la desviacibn pro-

medio

+ Xy fl X; ~ Xaro X; = %ar - fl
1 1.31 2 0.07 o.14
2 1.33 3 0.05 0.15
3 1.41 5 ©.03 0.15
4 1.36 1 C.02 0.02
5 1.47 2 0.09 0.18
6 1.29 3 0.09 0.27
7 1.05 2 0.33 0.66
8 l.66 1 0.28 .28
9 1.48 3 o.lo .30
1o 1.96 1 0.58 " ©.58
11 1.23 2 1.15 0.30
:EE: 25 3.03

X = 1.38
n
.:E (Xx. - ar ° fl)
4g=-+=1 3;;3, d = 0.12
n - £,
> -




ANALISIS Y PRONOSTICO DEL MERCADO
41

En promedio ningGn valor se desvia méds de 0.12 (% A1203)
de la media aritmética de las series. Si las series se a-
grupan, Xi estaré@ representada por el valor intermedio del

grupo.

4., Desviacibn Esténdar

Definicidbn:
|
En (Xx. - X )2
i ar
S =\ i= ln — ponderado para
series de fre-
.- cuencia
n -
2
g (X,- X )° . £
. i ar i
S=lr_11 l=li...'n
> a7
i=1

Menos 1 en el denominador sb6lo en casos en que:

Z fi < loo

La desviacibn esténdar constituye el instrumento mds impor
tante para la determinacibn de la dispersibn en caso de

criterios cuantitativos.
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Cuadro 11: Tabla de trabajo para el cédlculo de la desviacién

estandar S

(Datos b&sicos - véase el cuadro 8)

= = 2 ’ = 2
+ xl fl xi ar (xl ar) (xi xar) * fi
111,31 2 0.07 0,005 0.0lo
2 11.33 3 0.05 0.003 0.009
3 1,41 5 0.03 0.001 0.005
4 11.36 1 0.02 - -
5 11.47 2 0.09 0.081 0.162
6 11.29 3 0.09 o.081 0.243
7 |1.05 2 0.33 0.1l09 0.218
8 11.66 1 0.28 0.078 ©.078
9 |1.48 3 o.lo o0.0lo c.030
tlilc | 1.96 1 0.58 ’ 0.336 0.536
11 §1.23 2 0.15 0.023 ©.046
S 25 J 1.137
X = 1.38
s = \| 23T = 0.0474 = o0.218

24

Este resultado debe interpretarse de la siguiente manera:
En cuanto al promedio elevado al cuadrado ningGn contenido de

A1203 medido se desvia mds de 0.218 (% A1203)de la media Xar'

El coeficiente de variaci6n (Vsl indica el porcentaje de la

desviacibn de la media aritmética ponderada (?ar).




(
ANALISIS Y PRONOSTICO DEL MERCADO
43

S « loo

_ 0.218 . loo; Vv = 15.8%

Ejemplo del cuadro 11: Vs = 35 s

Suponiendo que el valor determinado tiene una distribucién
de frecuencia normal (esténdar), la desviacibn esténdar re
presenta un medio para expresar, si la dispersi6n de una
serie se encuentra dentro de un rango normal (tipico).

Nuestro siguiente objetivo es el de determinar si la dispersibn
se encuentra dentro de los limites aceptables.

En el caso de que la muestra consista de un nGmero suficiente
de valores, se puede suponer que estos valores se distribuyen
segln la curva de distribucibn estédndar (normal). La rela-
cibn entre S y la curva de distribucibn est&ndar puede ilus-
trarse en la sigulente f6rmula:

Fig. 13: Curva de distribucibn estédndar con limites-s

(en porcentajes redondeados)

Z’Iol 16/ 34,

"35 -25 -'lS
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La tabla muestra que el 68% de todas las observaciones se en-
cuentran alrededor del valor medio iér’ dentro de los limites
r +s)y (Xa
de todas las observaciones se encuentran dentro de los limites
(X, +25s)y (i;r - 2 s). Por Gltimo, m&s del 99% de todas
las observaciones se encuentran dentro de los limites

(xar + 3 s)y (Xar - 3 s).

El cuadro 12 muestra los mismos datos que la fig. 13 pero més

detallados.

definidos por (fg - s). Aproximadamente el 96%

“
o

Cuadro 12: Dispersidn alrededor del valor medio de la curva

de distribucibn esténdar

En el intervalo se encuentran p.c. de to-
de + ..... S das las observaciones a
ambos lados de A

(1) ‘ (2)

~
N
Lo

50.00
51.61
57.63
63.19
68.27
72.87
76.99
8o.64
83.85
86.64
89.04
91.09
92.81
94.26
95.45
96.43
97.22
97.86
98.36
98.76
99.068
99,307
{ 99.489
i 99.627
59.730
99.806

o o 8 e ¢« o . L] e & (] ° ° ° e 8 o
o
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En cuanto a la interpretaciéﬁ del cuadro encontramos, por
ejemplo que 50% de todos los valores se encuentran dentro
del ranto de ¥ 0.6745 S, Y que la probabilidad para todas
las observaciones que se encuentran dentro de este rango es
de un 50%.

Si nos basamos en los valores tabulados, el control para de-
terminar si la dispersibn incluye valores de tipo no inciden
tal - indicando una posible muestra no representativa - se
efectfa de 1la s&guiente manera:

La desviacibn estédndar "s" se multiplica mediante un factor
"u" que determina el rango de + s. Ese resultado debe com-
pararse con la desviacibén absoluta (xi - i;r) max.

Nuestro ejemplo, de los cuadros 11 y 12 nos proporciona los
siguientes resultados:

(X. - X )max = 0.58
i ar

s = 0.218 - 3 0.654 (se supone u igual a 3)

(x; = X__)max < 3s, es decir 0.58 < 0.654

Consultando el cuadro 12, el porcentaje correspondiente para
3 s, resulta en 99.730.

Este resultado significa que, si tomamos en cuenta el 99.7%
de todas las observaciones, la dispersidn normal (y no inclu
ye valores que no pueden ser casuales y que deben explicarse
de otra manera).

Si por ejemplo, la dispersibn mé&xima absoluta diera un valor
mds alto que 0.654, 6 0.7, la dispersién no puede considerar
se normal, ya que incluye valores con significacibén de tipo
no circunstancial o accidental.
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2.7.3.3 Proporciones y cifras indice (index figures)

El uso de cifras fndice y de proporciones constituye otro mé=-
todo md&s, para reducir el material amplio de datos a una in-
formacisn significante.

Las cifras Indice deben ser

- definidas con exactitud

- aplicables de manera general
- recopilados continuamente
Ejemplos:

Producto nacional per cépita; ingreso disponible per cépita,
ingreso disponible per cfpita en diferentes regiones. La es=-
tructura de 1los gastos por regiones y per cdpita, gastos re=
gionales por producto (aspectos sectoriales), desarrollo de
precios, precios de menudeo y de mayoreo por Indices de ten-

denciag, etc.

2.7.3.4 Regresidén y correlacién

Mediante el anél%sis de regresibdn puede determinarse si exis-
te una relacién estadistica entre dos variables (X y Y). Des
de el punto de vista de la teoria econfmica, las dos variables
deberian dejar suponer una relacidn plausible.

Una variable independiente X debe explicar la variable depen-
diente Y.

Una de las variables debe ser independiente de acuerdo a la
plausibilidad.

Puede darse una explicacibén sencilla mediante este ejemplo:
Antes de empezar el cdlculo, se efectfa un ex&men de plausibi
lidad 6ptica introduciendo dos variables, por ejemplo el con-
sumo de cemento entre 1960 y 1970 como la variable dependien-
te (Y) y el desarrollo en incremento del producto nacional
bruto {variable independiente (X) ). Para el mismo periodo
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se traza un diagrama en que los valores para el producto na-
cional bruto registran a lo largo del eje X y el consumo de

concreto sobre el eje, Y, como muestra el ejemplo de la si-
guiente ilustracidn:

Consuno de

Cemento Variable dependiente Y
Y A - '
1.5 "
0.0 <

05 ) : ;i;fé R cada punto repre-

AT senta un par de va
100 o > o
. //3//0 o lores que combina
25 S el consumo, de ce-
90— ////X<¢:if mento con el pro-
° ©° ° ‘ ducto nacional bru
as . - =
/ 0 - . ’ to °
6.0 —0—10
>
2 40 () 80 100 20 “o X

X Variable independiente
Producto Nacional Bruto en miles de millones

Basdndose en el diagrama, existe una plausibilidad que sugie-
re una relacién razonable. Un primer enfoque para determinar

la relacibn es de asumir un enioque lineal que puede definir-
se mediante la siguiente ecuacién.
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¥=.a+Db X (1)

Nuestra tarea es la de determinar (a) y (b). Para .determinar

‘los valores de (a) y (b) -es necesario que la funcibén lineal

corresponda de la manera mis satisfactoria a la combinacibn
observada de los valores, es decir, que la funcibn lineal o
la linea recta se asemeje a la distribucidn de los valores ob

servados. -Como .criterio para -un ajuste 6ptimo se emplea, por

lo general, la 'suma menor de las desviaclones elevadas al cua

.drado entre .los 'valores observados o medidos y .los valores
tebricos de la funcidn lineal (minimos cuadrados).

Por lo tanto, el andlisis .de regresibn requiere una minimiza-
.cibébn de .la f&xrmula

n
: N2 .
E (!i a - in) ' (2)
i=21 '
Yi = los valores observados
Y = a - bX;, los valores tebricos

Por procedimientos algebr&icos se determinan a partir de esta
f6rmula los valores de {(a) y (b)

n n

n n
STy S oxpl 3ok S g,
i=1 i=.1

(a) i=1 i=1
2 (3)

n n :

> x2 - > x,

n (xi Xi;
i=-1 d =1
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n n n
nE xiYi-z:xiE Yi
b) i=1 i=1 i =1

2

( (4)

2 n

n
Sk, S
i=1 i=1 |

El siguiente cuadro se usa como ejemplo para el cdlculo de la
regresién. La ecuacibn mencionada anteriormente se puede re-
solver facilmente mediante la siguiente tabla de trabajo:

Yi= consumo de cemento en millones de sacos; Xi = el producto
doméstico bruto en donde cada unidad representa un billén de

unidades monetarias.

Cuadro 13: Tabla para el C&lculo de Regresibn

i | x. Y. x 2 v 2 X, . Y,
1 1 1 1 1 1
42.8 8.8 | 1,831 77.4 376.6
45.8 8.9 | 2,097 79.2 407.6
61.4 | lo.8 | 3,770| 116.6 663.1
69.4 | 13.0 | 4,816| 169.0 902.2

66.7 17.3 4,449 299.3 1,153.9
66.1 20.9 4,369 436.8 1,381.5
94.6 17.6 8,949 309.8 1,665.0
112.6 24.1 | 12,679 580.8 2,713.7
120.8 22.7 | 14,593 515.3 2,742.2

Vo~SNouswop

680.2 {144.1 |57,55312,584.2 12,005.8

M

- o
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Para determinar (b) las cifras pueden tomarse directamente de
los datos:

9 . 12,005.80 - (680.20 °144.1l0)
9 - 57,553.00 - (680.20)%

(b)

il

b = 0.182

Se puede hacer lo mismo para (a), luego se obtiene

a = 2.625

Por 1lo fanto, la ecuacibn de regresibn lineal es

Y = 2.625 + 0.182X

La ecuacidn de regresibn sirve para describir la relacibén fun
cional entre las dos variables X y Y. Un propbsito de dicha
ecuacibn es el de efectuar estimaciones de una variable con
respecto a otra.

La divergencia de los valores actuales de la variable depen-
diente de su valor calculado, nos da una idea de la confiabi-
lidad de los valores calculados. Esta medida es andloga a la
desviacibn esténdar de una distribucibén de frecuencia y se
llama el error esté&ndar tipico de la estimacibn. Esto es, la

desviacién ‘estidndar de los valores "Y", que no se encuentran
alredecdor de la media, sino alrededor de la ecuacibfn de regre
si6n ¥ = a + bX.
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La férmula se calcula de la siguiente manera:

Sxy puede calcularse facilmente mediante la siguiente tabla:

XY

L

S
Xy

\ 5.4

Para el caso que estamos estudiando,

soluta resulta 6.2 <'.35XY = 6.3, lo que indica que las diver-
gencias de los valores observados (Yi), de los valores calcu-

il X, Y. Y Y. - Y (Y. - Y)
1 1 1
1] 42.8 8.8 lo.4 - 1.6 2.
2 45.8| 8.9 10.9 - 2.0 4,
3| 61.4]| lo.8 13.8 - 3.0 .
4 69.4{ 13.0 15.2 - 2.2
5| 66.7] 17.3 14.8 + 2.5 .
6 | 66.1] 20.9 14.7 + 6.2 .
7| 94.6] 17.6 19.8 - 2.2 .
8 |112.6{ 24.1 23.1 + 1.0 .
9 |120.8| 22.7 24.6 - 1.9 3.
:EZ 680.2 |144.1 - 3,2 39.9
= 39.9 -

la desviaci6bn m&xima ab-

O
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lados (Y) son considerables (se requiere el rango m&s amplio,
de 3 SXY) pero solamente casuales, y, por lo tanto, todos los
puntos del diagrama de dispersidn podrian encontrarse, en el
caso ideal, en la linea de ajuste. El principio de nuestras
consideraciones puede ilustrarse mediante el siguiente diagra
ma, del que suponemos arbitrariamente un diagrama de disper-

sibn.

Diagrama de la ecuacibn de regresidn v zonas de errores estén-

dar (tipicos) de + 1, + 2 v + 3

YA
"_‘.' ’7'
- ° [e) "F
- -
;—““-035 r
-1 Y X~ -~
-’ PRd L~
. <0 |- ‘—( 1
b e
. e o’,— o_ g /
- A "7\’25 (=) /
- PR P o~ ~
P P "' L
oa' /’ /\/ // -
"—' < ”~ /0/ " ~ o P
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" -~ ol | er’ o -
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Claro estd, que una ecuacibn de regresidén no necesariamente
es lineal, es decir, que un aumento constante de la variable
dependiente no siempre estd acompaiado de un aumento en uni-
dades en cuanto a la variable independiente; hay casos en quec
la hipétesis lineal no es del todo satisfactoria. El analis-
ta podria entonces pensar en las ciguientes relaciones:
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(1) polinomiales, por ejemplo, como curva de segundo grado,

2

¥ = a + bX + cX°, con la siguiente forma:

La determinacién de a, b y ¢ requiere las tres ecuaciones:

n

n n
(1) Z‘Y=na+b Z x+cZ X
i=1 L =1

i=1 i

2

n n n 2 n 3
ZXY=a~Z X+bZX+cZX
i=1 i=1 i=1 i=1

(2)

n n n n
(3) Z X2Y=aZ x2+bZ X3+c E X4
i=1 i=1" i=1 i=1

las tabulaciones correspondientes facilitarén el c&lculo.
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Las expresiones polinomiales de la forma:

T =a+ bX + cx? + ax> - ix®

deben reducirse al grado mds bajo posible para una repre-
sentacidén todavia significante de los valores observados
en un diagrama de dispexsién.

(ii) Funciones logaritmicas:

Y = a log X + ¢, manifestando la siguiente forma:

>
X

(iii) Funciones Exponenciales:

¥ = a" + ¢, que se ilustra por la siguiente curva:
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>
X

En caso de que la hipbtesis lineal no sea aceptable, es reco
mendable transformar la curva en una lfneal mediante opera-
ciones matemdtica, tales como la sustitucibébn de X y/o Y por
log X y/o log Y, o trazando las rafces cuadradas de un con-
junto de valores. Existen algunas transformaciones matemdti
cas que pueden consultarse en libros de texto, para aquellos
que les interese profundizar en este tema.

Por razones, tanto précticas como tebricas, casi siempre se
justifica el empleo de la ley de la linea recta a los datos.
Es el método mds f&4cil, vy a la vez es adecuado para muchos
propbsitos.

Ademds debe mencionarse que el andlisis de regresibn puede
referirse a mds de una sola variable independiente (regre-
sibén mGltiple); pero en el campo del pronbéstico de tenden-
cias econbmicas y de ventas, el andlisis de regresibn simple
es de mayor importancia por razones pré&cticas.

Mientras que la ecuacibn de regresibdn describib la relacibn
funcional entre dos variables y, por lo tanto, se hizo posi-
ble poder estimar una variable partiendo de la otra, el coe-

ficiente de correlacibn nos proporciona una medida para el

grado de relacibn entre las variables, sin tomar en cuenta
las unidades o términos en los que se expresaron original-
mente.

Cuando los datos originales se expresaron en términos compa-



)

ANALISIS Y PRONOSTICO DEL MERCADO
56

rables, es decir, en unidades de sus propias desviaciones es
té&ndar, la correlacién de las dos variables, X e Y puede con
siderarse como "la pendiente"” de la funcibn de regresibn. El
coeficiente de correlacibn "r" puede expresarse mediante la
siguiente f6rmula:

> x-%) (Y -T

o SX . S

{1) r =

Y

Introduciendo los valores necesarios, que fdcilmente se reco
pilan de la tabulacién empleada para determinar la ecuacién
de regresibn, se transforma la f6rmula en la siguiente expre
sidn: '

n n n
n E xiYi - E xi E Yi .
i=1 i=1 i=1

(3)

a1
i

n n 2 n n
S k(S af| e S5
i=1 i=1 i=1 L = 1

La fSrmula se calcula de manera que el coeficiente de corre-
lacibén "r" represente un nlmero que varie de -1 a +1, pasan-
do por cero. Cuando no existe absolutamente relacién alguna
entre las variables, "r" es 0 (cero). Todos los valores con-
tre 0 (cero) y + 1, indican una relaci6n positiva, y los va-
lores entre -1 ¥y 0 (cero) indican diierentes grados de una
relacibn negativa, es Gecir los valores eievados de una va-
riable corfesponden a los valores bajos de la otra.
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Refiriéndonos al ejemplo anterior de la ecuacién de regre-

sién, "r" se calcula de la siguiente manera:

9 - 12,005.8 - 680.2 * 141.1

|
V (9 - 57,553 - (680.2)2) * (9 - 2,584.2 - (141.1)2)

r= -0.85

El coeficiente de correlacibén r=0.85 indica una buena rela-
cién entre las dos variables, el Producto Interno Bruto y el

consumo de cemento.
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Cuadre 14: Valoracifin del coeficiente de correlacidn median~

{e la probabilidad de la correlacidn

e .
Valores de "r" a una procbabilidad de 90%, 95%, 98% 99%
n
9 95 98 99
1 .98769 .996917 .9955066 .5998766
2 »90C00 95000 .98000 « 990000
3 .8054 .8783 .93433 ,95873
4 .7293 L8114 .8822 .91720
S .6694 . 7545 .8325 8745
6 6215 L7067 . 7887 .8343
7 05822 L5664 . 74388 7977
8 5494 .6319 . 7155 . 7646
5 .5214 .6021 .6851 . 7348
1o .4973 3760 .6581 . 7079
<:> 1 . 4762 .5529 .6339 .6835
12 4575 .5324 .6120 .6614
13 <2409 .5139 .5923 L6411
24 .4259 .4973 5742 6226
15 4124 .4821 #5577 . 5055
i6 Nio'v's] .4683 .5425 .5897
17 . 3887 L4555 .5285 5751
18 .3783 .4438 5155 .5614
bl .3687 4329 .5034 .5487
20 . 3598 4227 .4921 +5368
25 .3233 «3809 <4451 .4869
30 «2960 .3456 4093 . 4487
3 .2746 . 3246 .3810 .4182
40 .2573 20758 .3578 .3932
45 2428 2775 .3384 .3721
50 - 2306 .2732 .3218 .3541
£o .2108 L2319 .2948 . 3248
o .1954 02172 .2737 . 3017
go .1829 + 2050 .2565 .2830
%0 1726 .1946 .2422 02673
loo .1638 .1948 .2301 2540
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La valoracibn del coeficiente de correlacidn a partir del

cuadro 14, da el siguiente resultado: ,

Con una probabilidad mayor al 99% puede considerarse esta-
disticamente cierto, que el desarrollo del PIB (X) y del

consumo del cemento (Y) estdn interrelacionados, puesto

-que r=0.85, es mayor que el "r" tabulado para n=9, y una

probabilidad del 99%

r = 0.85 rtab = 0.7348

2.7.3.5 Comentarios sobre la metodologia

Los métodos estadisticos arriba mencionados son sencillos y
funcionales. Claro estd, que existen sistemas estadisticos
més complejos para estos métodos. Nuestra exposicibn fue
planteada bajo bases précticas ya experimentadas, puesto que
en la mayoria de los casos, los métodos presentados pueden
aplicarse en forma satisfactoria. Podriamos mencionar ade-
més, que\la metodologia estadistica en discusidn puede apli
carse universalmente, y de ninguna manera se limita a la in

vestigacidn del mercado o del mercado de ventas.

O
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2.8 Empleo de coeficientes técnicos

Este método es perfectamente adecuado para pronosticar la
demanda futura de bienes intermedios, es decir, de bienes
que, sujetos a una transformacidn adicional, permiten pro-
ducir bienes de consumo final, sobre todo cuando se conoce
la demanda futura de estos (ltimos. Asi, el acero, el ce-
mento, los productos quimicos bdsicos y los fertilizantes
son bienes intermedios. Por ejemplo, la demanda de cemento
depende del ndmero de viviendas nuevas dque se van a cons-
truir (varible dependiente casi por entero de la politica
piblical, del mantenimiento de las viviendas existentes, de
los requerimientos para obras pliblicas (caminos, puentes,
presas, etc.) y, finalmente, de la demanda de compradores
modestos que adguieren unos cuantos sacos de cemento para
hacer construcciones pequenas. Si no se conoce la demanda
de bienes de consumo final, serd necesario realizar encues=
tas en los sectores de consumo o hacer estimacicnes de los
gasteos presupuestarios, antes de utilizar este mé&todo.

Para concluir su anélisis, conviene observar qu:, general-
mente, los coeficientes técnicos no se mantienen constantes
a través del tiempo; al contrario, tienden a decrecer con el
avance de la investigacién aplicada: el consumo de elec-
tricidad para producir una tonelada de aluminio disminu-
ye regularmente, al igual que el de combustible que se
utiliza en la produccidn de un kilovatio-hora en una central
térmica. Hay que cuidar, por lo tanto, de noc aplicar 1los

coeficientes técnicos en forma demasiado rigida.

2.9 Comparaciones Internacionales,

Siempre y cuando se escojan con cuidado los paises sujetos
a comparacidn, este método puede producir resultados varios,

La tendencia de la demanda de algunos bien es, sean inter-
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medios, de consumo final o de inversidn, es a menudo la mis-
ma para diferentes paises, pero con un retardo temporal
debido a las diferencias entre los ingresos nacionales per
capita y a otros factores intinsecos como el clima, los héa-
bitos sociales, etc. Las comparaciones internacionales de
niveles y tendencias del consumo permiten sitvar a los di-
ferentes paises en una curva de tendencia general y, en par-
ticular, indican a los responsables del an&lisis de proyec-
tos de inversidn, la demanda probable de su pais al darse

las condiciones apropiadas.

Los tipos de datos que se han de reunir dependen, natural-
mente, del producto en cuestibn: conciernen al bien mismo
y a las principales variables que probablemente influyan

en la demanda: precio, ingreso y productos competidores.

2.10 Presupuesto Familiar

Una base para medir la verdadera magnitud y el potencial de
los mercados en cierto momento, es el poder de compra
(distribucidn del presupuesto familiar), independientemente
que se trate de la venta de bienes o0 servicios de consumo,
industriales, para oficinas y comercios, productos y ser-

vicios al sector pGblico o de cualquier otra indole.

El prop6sito fundemental de realizar las encuestas del
gasto familiar consiste en determinar la asignacidn que
hacen las familias de su ingeso a los diferentes tipos de
gasto. En la realizacidn de este tipo de encuestas, en la
medida que es posible, se pide a las familias que anoten

sus compras durante un periodo determinado. La investiga-
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cidn se practica en forma extensiva a todos los niveles. Si
no se lleva a cabo en esos términos las apreciaciones a que

se lleguen podrén ser errbneas o tendenciarias.

Para analizar la influencia de los niveles de ingreso, se
hacen las mismas preguntas a diferentes grupos de familias,
escogiéndose en cada grupe, aquellas que son similares en
lo posible, en lo relativo a su composicidn, grupo social y

ubicacidén geogrdfica.

Los datos obtenidos permiten estudiar en funcidn del nivel
de ingresos, la forma en que‘se distribuye el gasto familiar
en los diferentes bienes y servicios como alimentos, habita=

cidén, vestido, transporte, etc.

Para dar un ejemplo, consideremos la distribucidn del presue
puesto familiar registrado en el Censo de la Poblacidn en
1370. Se indicaré@n tambié&n los niveles socic~sconémicos
aplicados a la investigacién.




GRUPOS SOCIO-  TOTAL DE

ECONOMICOS GASTO
A 100
B 100
C 100
D 100
E 100

Pranedio 100

DISTRIBUCION DE INGRESOS POR PRINCIPALES CONCEPTOS

DE GASTO POR GRUPOS SOCIO-ECONOMICOS, EN 3

ALIMENTOS, ROPA' Y  HABITACION, VEHICULOS, SEGUROS, PAGOS
BEBIDAS Y CALZADO ALUMBRADO Y MUEBLES Y DE HIPOTECA Y

TABACO OUIRCS SERV.,  APARATOS -~  AHORRO
DOMESTICOS
23,56 12.97 19.05 10.63 4,16
24.44 13.51 15.97 7.65 4,28
39.99 13.75 14,40 6.13 4.34
48.52 13.30 13.94 4.43 2.41
57.26 12.83 13.35 2.67 0.60
41,96 13.34 14.99 5.97 3.18

FUENTE: El Poder de Campra del Mercado Mexicano, 1972.

OTROS
GASTOS

29.65
24.15
21.35
17.40

13.29

20.56

€9

OCYOYTW TEQJ ODILSONO¥d X SISITUNY
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NIVELES SOCIU-ECONOMICOS

RANCC ORIGINAL DEL CENSO PUNTO MEDIO PARL RANGO CORRESPONDIENTE

CALCULAR INGRESO - QUSETGW%;HNESEIQ{

MENSUAL DEL GRU=- BRO

BO
Hasta $ 199. mensuales S 199.00 GRUFO E
De $ 200. a$ 499. mens. $ 349.50 Hasta $999. mens. .
De $ 500. a$ 9995. mens. $  749.50
e $ 1,000. a $ 1,499. mens. $ 1,249.50 GRUPO D
De $ 1.500. a § 2,499. mens. $ 1,999.50 De $ 1,000. & § 2,499, mens.
" De % 2,500. a $ 4,999. mens. S 3,749.50 De $ 2,500. a § 4,999, mens.
De $ 5,000. a $ 9,999. mens. $ 7,49%,.50 GRUPD B ’

De § 5,000. a § 9,999. mens.

De $10,000. y mis mens. $10,000.00 GRUED A

De $10,000. y mi3s mens,

Faente: Poder de campra del Mercado Mexicano, 1972.
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Estos datos, a pesar de ya no ser actuales son muy ftiles,
desde el punto de vista de su aplicacidn, en relacién a los
datos sobre la poblacidn econdmicamente activa, nGmero de
familias, crecimiento de la poblacibn, distribucién de la
poblacibén, etc. Todas estas relaciones con mayor O menor
grado de confianza se pueden referir a un nivel local,
regional y nacional, ya que parten de una misma base con

referencia a la distribucibn de los ingresos.

Una aplicacibn obvia consiste en complementar el an8lisis

de la elasticidad demanda-ingreso, tomando en cuenta y

‘como se puede observar en el cuadro, que la asignacién de
los recursos en cada grupo socio-econdmico presenta caracte-

risticas muy particulares,

2,11 Investigacibn de los elementos del mercado

2.11.1 La demanda

® N

El anélisis de la demanda se emplea para esclarecer los
siguientes campos mediante el empleo de los métodos descri-

tos anteriormente.

(1) La estructura del consumo

Tipo y volfimen de las ventas de un producto, un grupo
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da productos o productos de todo un sector,

{2) La estructura de los consumidores

Para el desglose pueden emplearse los siguientes crite-=
rios de distincibn

- la situacién en la econcmia nacional;
o~ usuariocs pGblicos y privados;
!
- nGmero y tamafo de los usuariocs;
- la estructura geogréifica de la demanda; existe con fre=

cuencia una considerable variacibda de la actividad y
productividad econdmica de las diferentes regiones de
un pais, por lo que entrafia a menudc, costumbres ¢ ha-
bitos muy diferentes de los consumidores;

- la estructura etnolégica;
- la estructura social;
- demanda especifica segln los estratos.

Al registrar y clasificar a los consumidores existentes, no
debe olvidarse la identificacibn simultdnea de los consumidg
res potenciales.

Basdndose en analogias de otras regiones o paises, muchas ve
ces se puede anticipar tebricamente vy tomarse en cuenta la
tendencia de cambios de la estructura de i10s usuarios.

{3) Las interrelaciones de la demanda

- Demanda primaria y requerimientos de sustituciodn;

- interrelaciones de bienes

_bienes sustitutos,

bienes complementarios.,
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Los bienes sustitutos son aquellos que se pueden reemplazar,
o mds bien, desplazar uno a otro, cumpliendo con la misma
funcibén. (Por ejemplo, los plésticos reemplazan o compiten

con los materiales convencionales, tales como pieles o alea-

ciones de metales).

(4)

(5)

La interrelacidén de la produccibn debido a las interde-
pendencias de procesos de produccibn en un sector indus
trial o entre diferentes sectores econbmicos, puede pro
porcionar informacién adicional en cuanto a la estructu
ra de la demanda. Por ejemplo, las tablas de insumo -

producto constituyen un instrumento valioso para escla-
recer las interrelaciones de la demanda en el caso de

los bienes o sectores intermedios.

El racionalismo de la demanda

Deben analizarse los motivos racionales o irracionales
de las compras. Se debe hacer notar que esta actividad
no es muy familiar en relacibén a la teoria econbmica,
ya que penetra al campo de la sicologia. En términos
generales, encontramos que la demanda de bienes durade-
ros se gufa mis estrictamente por motivos racionales.
No cabe duda que los motivos racionales que resultan de
las condiciones tecnolégicas y econfmicas pueden repre-
sentarse mds fdcilmente en un andlisis de la demanda.
Afirmaciones sobre los motivos de compra con carécter
irracional se deben considerar revistiendo un alto gfa-

do de riesgo.

Necesidades potenciales

Con este término nos referimos a las necesidades poten-
ciales de un producto especifico en unidades cuantitati
vas, sin tomar en cuenta el poder adquisitivo efectivo.
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(6)

Bl anélisié de las necesidades potenciales de un produg
to espcecifico requiere una investigaciOn primaria inten
sa, es decir, una investigacidn en el campo, donde los
rosultados pueden ser fundamentales, para gue la empre=
sa establezca el precio del producto y 1os costos del

proceso de produceidn.

Demanda potencial efectiva

La demanda potencial efectiva o mexcado potencial, se
determina a partir del poder adgquisitivo de los compra=
dores respectivos y su sentido de prioridad en las nece
sidades que quieren satisfacer.

2.11.2 La Oferta

La investigacibén del mercado en cuanto al mercado de oferta,

es la investigacifn esencialmente de la competuncia. Inclu-

ye'principalmente los siguientes campos:

(1)

(2)

Oferta total del sector

El primer paso de un andlisis de oferta es el de deter-
minar las cantidades y los valores totales de la oferta
del sector respectivo, especialmente su composicidn.

En este sentido, podrfa ser de interés el grado en que
la oferta se efectfia del exterior, es decir, en que gra
do se importan los bienes respectivos (importaciones ne
tas), o en gue grado la oferta viene de disminuciones
de inventario o por Gltimo, en que forma se desarrolla
la produccibn doméstica.

La estructura del mercado

El secundo paso puede referirse a la situacibn conmpeti-
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tiva. La lista de datos requeridos es la siguiente:

ntmero de competidores (indica la forma del mercado:
estructura oligopblica o polipolistica del mercado),

calidad de los productos de la competencia,
localizacién de los competidores,

constitucibn legal y econfmica de las empresas (cadenas,

principios de organizacibn, estructuras legales),

tamano de los competidores por sus ventas,

participacibén en el mercado, si es posible, diferencian

do por regiénes,
cifras de fndices de los precios, costos y utilidades,

potencial de la oferta

(capacidades de produccién instaladas y capacidad utili
zada de los competidores; analizar y evaluar posibles
cambios en la capacidad, informacibn acerca de los prin

cipales procesos de produccibén y su comparacién),

programa de produccibn

(tanto la amplitud como la profundidad de la oferta de=-
ben tomarse en cuenta. Estos términos pueden explicar-
se tomando como ejemplo, la produccién de vidrio plano).
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Programa de Producciln:
Ancho
>
Pl
Productor 1 Vidrio para | | Vidrio de Vidrio para{ | Vidrio re
ventanas seguridad espejos forzado

especifica .

ciones por

ejempio,

espesor
Productor 2 Vidrio para Vidrio para

ventanas espejos
2 mm
.o 3 mm {-

especifica

ciones por

ejerplo, T

espesoxr 4 mm L

5 mm
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El productor 1 puede tener una oferta amplia (eje hori-
zontal) y una pequeiia profundidad (eje vertical), mien=

tras que el productor 2 representa el caso contrario.

Ventajas competitivas, racionales e irracionales.

La comparacién de los resultados de una investigacibn,

segln la informacibn sobre los puntos que hemos menciona
do anteriormente, y que se pueden obtener a través de in
vestigacidn en el campo' o desde el escritorio, deben pro

porcionar:

un panorama general de las condiciones actuales de una
rama industrial en forma respectiva, y ademés revelar

las tendencias del futuro desarrollo del sector, y por
lo tanto, formar la base para elaborar planes de ventas

Yy estrategias.

2.11.3 La distribucibn

Deben estudiarse los siguientes puntos del andlisis de distri

bucibn:
La estructura de las empresas distribuidoras segfin:

A

cibn.

su posicién en la cadena de ventas,
nmero y tamaho,

distribucibn regional,

estructura del surtido,

enfoque de las ventas y su comportamiento,

sistemas y cantidad de participacién en las ventas (mdrgen
bruto de utilidades).

menudo se subestima la importancia del sistema de distribu-

El resultado de esta subestimaci6n puede ser: un volG-

@
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men de ventas inadecuado, un aprovechamiento insuficiente del

potencial del mercado, o inventarios desfavorables.

2.11.4 E1 Preducto

La investigacidn del producto debe considerarse en estrecha
relacibn con la investigacibn de la demanda. Ademds, deben

Tonmarse en cuenta:

{1} el uso especifico del producto y otros usos alternativos,

los requerimientos con los que debe cumplir el producto,

-
(3]
~

pueden considerarse en forma de una "lista de obligacio=-

nes" exigidas por el consumidor.

{3} La forma del empaque
Dspecialmente en mercados altamente competitivos, un em=
pague gue ahorra espacio y que tiene un dis.ilo estético
puede influir en un aumento en las ventas.

El Precio

Se supone que el precio es un regulador que nivel la oferta
v la demanda. En mercados caracterizados por aranceles de
proteccibn, impuestos de importacibn y controles de oferta y
demanda, el precio no puede cumplir totalmente con esta fun-
cidn.

Dentro del marco del anélisis del precio, se encuentran los

siguientes objetivos principales:

(1) La observacibn de los precios del mercado, y el andlisis
en sus cambios.

(2) elasticidades de los precios.
El coeficiente de la elasticidad del precio mide la reac
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ci6n de la demanda (/A q) de un producto especifico en
cuanto a cambios incrementales de precio (D p) del mis
mol

Los coeficientes de elasticidad se expresan de la siguiente
manera:

]~
0| op
Ay S
i
o

A q
VAN
Los extremos son:

e = 0 , es decir, la demanda es rigida. Cierta canti-

—
—4
—"

dad se vende a cualquier precio

e = 0O es decir, la demanda es infinitamente el&stica.
A determinado precio toda cantidad serd vendida.

P/\

—>q

Es diffcil calcular la elasticidad de los precios con exacti
tud. En la mayoria de los casos5 se obtienen los resultados
mediante un método de tanteo, o aproximacién.
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Por lo general, la demanda de bicnes para satisfacer las ne-
cesidades bésicas es ineldstica, mientras gue la demanda de
bienes de lujo es altamente el&stica a los cambios de pre-
cios.

La llamada "Elasticidad de Precio Avanzada" (eAB), que indi-
ca el cambio relativo de la demanda de un bien A, como reac-
cidn a un camkio del precio de un producto B, puede ser rele
vante para el anflisis del precio, puesto gue revela las in-
terdependencias de la demanda por bienes sustitutos y por

bienes complementarios.

AN
Zﬁ; Py (%)

2.11.6 Observaciones sobre la investigacién del mercado

por elementos

El objetivo de la investigacidn de los elementos del mercado
es la recopilacibén sistem8tica de datos que deben cumplir

los siguientes requisitos:

(1) la explicacidbn de las caracteristicas del mercado debe
ser de tal calidad, que pueda usarse como base del pro-
nb6stico

{(2) deber ser una pauta confiable para que las empresas in-
volucradas puedan tomar decisiones. S6lo el conocimien
to del mercado y de sus elemeﬁtos, su comportamiento y
sus actividades permite que uﬂa compania alcance las me
tas que se ha establecido. Al mismo tiempo, el andli-
sis de los elementos del mercado muestra los puntos dé-
biles, tales como, los canales de distribucibn, la pla-
neacibn y administiracidn del producto, el enfoque de
las ventas o precios, etec.
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Durante la fase de planeacibén y de implementacién en una

comparniia, se pueden todavia superar los puntos débiles.
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FALISIS DE LA DEMANDA

Desde el punto de vista de un proyecto, el propbsito de
analizar la demanda es descubrir y medir las fuerzas que
afectan la venta de un producto y establecer relaciones
entre las ventas y tales fuerzas que la afectan o controlan.

Es asf como el analisis de la demanda viene a ser una base
para:

- Pronosticar la venta y presupuestar la utilidad.

- Controlar y manejar la demanda.

'

- Ajustar los inventarios y la produccién de las ventas
futuras.

La teoria y medicién de la demanda, que es la esencia del
an&lisis de la misma, estd sujeta a dificultades metodolé-~
gicas e interpretativas. En cualquier investigacidn, la
naturaleza de tales dificultades debe ser comprendida ,
si es que se desea hacer buen uso del andlisis de la deman-

<:> da.

La principal dificultad del problema consiste en encontrar el
eslabdn entre el concepto de demanda tal como se le consi-
dera en la teoria econgmica y la medicidn de la misma por
nétodos estadisiticos. Lo primero proporciona una guia para
la evaluacidn y la @Gltima pretende cuantificar una estimacidn
dentro de los limites de la experiencia.

Para un economista el término demanda, referido a mercado
significa:

"La dependencia o relacidn funcional que revela la canti-
dad que serd@ comprada de un determinado bien, a diferentes
precios, en un tiempo y lugar dados".

En otras palabras, se hace referencia a la "Curva de Demanda"

b

a mayor precio
menoy demanda

;
@, y = £(x) - La demanda es wna funcién del precio




L.

Sin embargo hasta ahora no se especifica la naturaleza
de la relacibn que existe entre precio y demanda. En-
contrar el tipo de relaciones, es un problema de "Me-
dicién": E1l objetivo de esta parte del seminario es
preparar una base para la medicién de la demanda, de-
sarrollando el concepto para la solucién de problemas
précticos.

Sin embargo, la demanda se ve afectada por muchos fac-
tores, adicionales y diferentes del precio, tales como:
- Niveles de Ingreso.

~ Disponibilidad de productos sustitutos o competiti-
vos.

- Publicidad y Promocién.
- Poblacién (nlmero de consumidores).

- Localizacibn geogréfica, etc.

Por lo tanto la funcién demanda puede expresarse:

Y- £ (X1, X2, X3, +v... Xn)
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Por lo tanto si tomamos el vnrecioc, iIngreso, gasto publici-
tario, precios de sustitutos, etc. como variables indepen-
dientes vy la cantidad de refrescos comprados como variable
dependiente.

SComo se interpretaria la funcidn anterior?

Si se pueden aislar los principales factores determinantes
de un fendmeno de demanda total y se pueden establecer sus
efectos en la misma, se tendrd una funcidn de ventas, o de-
manda m&s comprensible.

Lo anterior es precisamente 1o gue los analistas tratan de
h acer emplenado los andlisis de regresidn en base estadis-
tica.

Por otra parte se deben hacer varias consideraciones esta-
disticas: La medicidn de la demanda se puede dividir en
2 tipos de problemas.

Primera: Se refiere a la estimacidn de la naturaleza de
la relacidbn precio-cantidad {(curva de demanda)
suponiendo que el restec de factores permanecen
constantes (p. ej. para determinar la elastici~
dad) .

Segunda: Se refiere a la medicidn de la intensidad de
\ la demanda, es decir la naturaleze de los cam-
bios en la curva de demanda.

Los dos aspectos anteriores nQ son necesarilamente exclu-
sivos, va que es dificil medir uno, sin consicderar el otro.

Los analistas han desarrollado dos métodos para medir la
demanda, el primero es por medio del uso de series histéri-
cas y el segundo emplea estadisticas de seccidén (cross-
sectional).

Series histdricas: Es necesario considerar los principa-
les factores y .eliminar los efectos
de otras variables independientes. Ce-
neralmente es necesario hacer dos ti-
pos de ajustes.

= Ajustes de Poblacibn; reduccidn en ba-
se percapita por familia o por casa
dependiendo del tipc de producto estu-
diado.




-

- Ajustes por ceflacidn. para ajustar los
precios por la pé&rdida de poder adquisi-
tivo. Para tal efecto se emplean indi-=
ces de precios. Loxs valores de la serie
histbérica se dividen »or el indice de

precios promedio. El objeto es cambiar
el “"valor corriente" a "valor constante"
del periodo base.

Adicionalmente a los ajustes por cambios en la poblacidn o

los precios es necesario ajustar tendencias estacionalida-

des o ciclicidades de la demanda analizada. Existen modelos
que incluyen tales factores y son de gran utilidad en estu-
dios de demanda y se conocen como modelos econome€tricos.

Un modelo para prondsticos a corto plazo, sumamente preciso
es el conocido como de Winters o de "suavizamiento exponen-

cial"

An&lisis Seccional:

'

se dirige al an8lisis de las variacio-
nes del consumo con respecto a diferen-
tes variables pero, en el momento actual,
en lugar del estudio a través de un pe-
riodo.

Elasticidad: Es la sensibilidad al cambio.
Es el cambio porcentual en la variable
dependiente, resultante de el cambio ce
un 1% en la variable independiente.
AN 4
\ E = 'Y = XAY
| AX  YiX
X
I B AT A | ‘ :
Percapita ' Un ejemplo cualcquiera de
datos de consumo histérico
, L0
AP QLP
A, 4, P
Consumo percépita
Q) generalmente en estos casos

se cmite el signo negativo
de la relacidn Precio-Daman-
da en el cliculo de la elas-
ticidad.
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El valor de la elasticidad puece variar desde "0" (cero)
hasta infinito.
Cuanco E, =1 se dice que la demanda es eldsticamente
unitario.
E,> 1 Demanda eléstica.

E, <1 Demanda inelédstica.

Cuando se grafica en papel logaritmico la pendiente de la
recta o linea de mejor ajuste, es la elasticidaa de 1la
funcidn.

El concepto de la elasticidad puede aplicarse entre produc-
tos sustitutivos y conocer coro influye por ejemplo, el pre=
cio en el consumo de tales productos (Mantequilla, margari-
na, Productos de diferentes marcas, etc.)

Por ejemplo:

La elasticidad para la sustitucidn entre las marcas X e Y
se puede anotar ccmo: '

E = A (x/Y) radic o relacibn de
X/Y campblos
£ (Px/Py)
Px/Py radic o Relacidn de
precios.

vy st aplicacién serfa por ejemplo:
o .
w \

radio de Productes Ay C
cantidad ‘

Productos By C

Radio de Precios
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Lo anterior significa que si la elasticidad de sustitu-
cién entre las marcas A y C es, digamos - 0.5, mientras
que entre B y C es de - 0.15, los consumidores encuen-
tran mayor facilidad sustituir A pcr C, gue B por C.

De todo lo anterior se aprecia la importancia del estu-
dio de la elasticidad.

El método para construir modelos de demanda.

Paso 1- Seleccionar las variables: El objetivo es coro-
cer si existe una relacibn, o bien, si se puede
establecer tal relacibén, entre el consumc de un
bien Y su precio. Puede ser también, buscar
la relacidén entre el consumo de un produc:o Vv
algtn factor independiente de conocido crecimien-
to. (Por ejemplo vivienda con Poblacién, etc.
dar ejemplos entre el grupo).

La relacién buscada seréd obviamente en un gerio-

do de tiempo determinado. ESe pretende buscar los

factores significativos de cambic y elinislar los

menos importantes. (;;

(¢Cue pasa cuando existen varios factorez inde-
pendientes conocidos y significativos cue aiec-
tan el consumo, por ejemplo del cemento).

En este ejemplo suponiendo gue se estudia la demanda de car-

ne de res. \
\

-

Las variables pueden ser: Consumo per cé&pita -~ dependiente

£

~Relaciébn: precio de la barne/ingreso Cis—
ponible per cépita - independien-
te.

La fuente de informacidn, c¢ccual seria?

Datos a obtener:
1.- Poblacién.
2.- Ingreso disponible.

2 = 1=3.~- Ingreso disponible per cé&pita.
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4.~ Consumo de carne per/cédpoita (Y)
5.- Precio de la carne al mayvoreo (unitario)
6.— Precio de la carne/ingreso disponible per cépita
(Relacibn X).
7.- Ecuacibn de Regresidn estimada.
§.- Desviaciones ( d =Y - Yc )
9.- Cuadrado de 1la Desviacién ( d2 = (Y-Yc)z)

10.- Consumo per cépita al cuadrado (Y2)

Pasc 2. Gré&fica de variables en el tiempo.

Es recomendable grdficar los valores de las varia-
bles en el tiempo de estudaio, para analizar el
comportamiento de los datos, y sus fluctuaciones
(sobre todo para ccnocer si en principio existe
relacidn lineal entre la variable dependiente y

el factor independiente consideradoj.

Paso 3. Graficar las variables relacicneadas.

Considerando las parejas de valores para cada aho,
llevar al papel los puntos (consumo-~ Precic/ingre-
so dispoaible/cédpita).

[

Consurmo de curve tinica
carne per M/q\-"’ﬂ'de demanda
cépita

(Yc = 126.5 - 1800x)

Precio/Ingreso disponible rer cépita.
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Paso 4. Econtrar la Ecuacién de Regresidn.

En este paso se emplean los diferentes métodos
matemdticos conocidos para determinar la ecua-
cibn.

Paso 5. Calcular valores compararlos contra los reales
y medidas complementarias.

l.- Error esitandard.

Sy = Eiidz) d= desviaciones de
N los valcres rea-
les a lcs calcu-

lados.

Se sabe que tal medida muestra el rango en el gue existe
un 68.3% de probabilidad de encontrar el valor actual den-
tro de un valor dado de la variable dependiente.

(2Sy - 95% 3Sy = 99%)

2.- Coeficiente de Determinaciébn.
Significa la proporcién ce variaciones en la variable de-
pendiente que es explicada por la variable independiente.

r“ =1 - = &°
=m0 - (=037

0=2r2=1
_ /.2 . .
r=yr —- coeficiente de correlacidn y va-

rfa desde - 1 hasta 1.

El signo indica el tipo cde correlacidén (inversa o directa
en funcibén de la pendiente de la linea analizada).
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Precios de sustitutos y cowmpiementos como determinantes
de la Demanda.

Los diferentes bienes o servicics pueden relacionarse
desde el punto de vista de la demanda de 3 formas dife-
rentes.

-~ Relacidn competitiva - son productos sustitutivos.
- Independientes.
- Complementarios - el incremento en la compra de uno,

ccasiona el consumo de otro. (Fresas y crema p. e€3J.)

En tales casos existen 3 tipos de medicibn de la elasti-
cidad.

Ejemplificando:
Px es el precio de X
Py es el precio de Y
Cacso 1. Elasticidad de la demanda(cruzada). Tal elasti-~

cidad mide la tasa porcentual de cambio en la
cantidad demandada de Y relativa a un cambio en
Px, permaneciendo Py constante.

EyPX = Y

La elasticidad ser& positiva si los productos son susti-
tutos. Asi por ejemplo, si aumenta el precio de la man-
tequilla, aumenta el consumo de la margarina.

Cuando los productos son complementarios las elasticica-
des son negativas. El incremento en los precios cde las
cémaras fotogrédficas, trae en consecuencia un descenso
en el consumo de pelicula.
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Finalmente cuando las elasticidades son CERO, los procduc-
tos o mercados en los cuales se venden, son independien-
tes.

Caso 2. Elasticidad de los precios (cruzada)

€1 los productos o los mercados est&n relaciona-
dos, un cambio en el precic de un producto pro-
duce cambios en el precio del otro.

Epy = Py
Px A Py

tedricamente el valor de la elasticidad cruzada
de precios varia desde +1 para productos que
son perfectamente sustitutos, hasta -1 para los
que son perfectamente complementarios.

Caso 3. Elasticidad a la sustituci6n.

Estos coeficientes conectan los cambios relati-
vos en el consumo de productos y sus cambios re-—
lativos en sus "tasas marginales de sustitucibn"

™S = - AvY
AX

Asf pues la elasticidad de sustitucibn es la tasa
de cambioc procentual en la relacidn de consumo de
X a Y, derivada de un cambio porcentual en la ta-
sa marginal de sustitucién,

A (x/v) Alx/v)

A VRS A (5x/BY)

MRS Px/Py
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Lo gue se indica en la expresidn anterior es la medida

del grado o facilidad de sustxtucidn entre X e Y, a lo

large de una curva de indiferencie (o de buena voanLad
0 dlSDOSlCLén). Esto supone que el beneficio total pa-

ra el consumidor permanece consta nt an;e el cambio de

precios. (no siempre esto es realista)

Si la elasticidad es CERO, los productos se estardn u-
sando en la misma proporcién, independientemente cde Iics
camibios en los precios.

S5i las elasticidades son > O y <O que sucede?

Ejemplo Pré&ctico:

CAS0O MARGARINA Y MANTEQUILLA

DATOS
(1) (2) (3) (4) (5) (6) i
ARO  {CONSUMO | PRECIO | CONSUMO | PRECIOS DE | RELACION | PELACION |
DE MAR~- | PROME~ |DE MAN- |ILA MANTEQUI | DE CONSU~| DE PRE-
GARTNA DIO DE TQUILIA | ITA ( PRO- | MO CICS L
DER CA- | LA MAR- | PER CA- | MEDIO) {
PITA GARTNA | PITA i
Ly Py X Px X/Y Px/Py
! (Z= 1) (4= 2)
1940 2.4 14.8 17.0 29.5
41 2.8 15.8 16.1 34.3
42 2.8 19.0 15.9 40.1
43 3.9 19.0 11.8 44,8 i
44 3.9 1.0 11.9 42.3
45 4.1 19.0 10.9 42.8
1946 3.9 23.0 10.5 "62.8
47 5.0 36.9 11.2 71.3
481 6.1 37.1 10.9 75.8
£9 5.8 26.7 10.5 61.5
5 6.1 27.9 10.7 62.2 ,
1951 6.6 31.8 9.6 69.9 |
52 7.9 26.9 8.6 73.0
53 8.1 27.4 8.5 | 66.6
54 8.5 26.6 8.9 60.5
55 8.2 26.0 9.0 58.2
1956 8.2 26.9 8.7 59.9
57 8.6 27.4 8.4 60.7 :
58 9.0 26.5 8.3 59.7
59 9.2 24.2 7.9 £0.6 -
& 9.4 22.2 7.5 59,6

Fuente: Mangeral Economics: Spencar. Ed. Irwin, 1968
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Graficarsio *dichos datos, se& observa la relacidn inversa deil
consumo entre los 2 productos
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Datos de Mantequilla y Margarina
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Alrededor de 1957, el consumo de margarina exced1d al de

mantequdlla. - --

En los precios, han sido casi paralelos en el periodo es-

Y

) . . / s
Tales datcs pueaen ser graficados en escala aritmética.

Consumo de Margarina vs. Precios de Mantequilla

f

%w '
I i '
Eﬂ ?g L ;5005? |
E_: ‘ S8o iPXg'YZ)
Q .

‘ 52 .
o N 57_, !
- i :
0 | |
& e |
@ : g |
o |5t “
o . !
o ‘ .
® 1 :
o 4 ‘
9 i |
o , l
=

3 ;
@ ; ;
S :

! .
o T |
ool ; 1
= 7 |
[4)] i ‘
o i
O o 30 H h 2 ;
S = 35740 45 50 55 60 &5 70 75 &0

Precios Mantequilla




La estimacidn gruesa de la elasticidaa seria (entre los puntos
incdicados)
4 8.6 2.4
Px Ey =
1 8.6 2.4
.564
= = 1.5
24
Px1 76 .382
le 76 34

Hipbtesis respecto al ingreso como determinante de la Demanda.

Del Ingreso Absoluto.

Del Ingreso Relativo.

Del Ingreso

Cada una de
tre consumo

Expresa que el nivel de ahorros o el ce
gastos de consumo,

ingreso y

"tal

es una funcién del
vez de otras variables".

Trata de reconciliar las inconsistencias
asentando cue el ahorro

de la anterior,
O el consumo
del ingreso,
de la unidad de gasto

(como tasas)

depende no sdlo
sino de la posicidén relativa

{individual o fami-
liar) dentro de la escala de ingreso.

Permanente.Esta hipbtesis postula que los gastos del

consumidor en un periodo dado son funcidn
del ingreso promedic y anticipado sobre
un ntmero de periodos.

estas tres teorias trata de medir las relaciones en-
e ingreso por medio de datos estadisticos.

En términos generales el concepto de elasticidad de la deranda
puede aplicarse a los cambios porcentuales en el consumo relacio-
nados con cambilos porcentuales en el ingreso o poder de compra
(variable dependiente).

- Prondstico

Para saber como pronosticar las diferentes variables devendientes
cuando se trabaja con regresiones simples es conveniente relacio-
rrarlas con variables independientes amplilamente conocidas, tales

COomo ¢

- Producto nacional bruto

- Ingreso disponible

- Crecimientoc de la poblacién

O

O
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- Producto interno bruto del sector.

- Crecimiento de la construccidn.

Etcétera.

Obviamente para cada caso particular se analizarédn los factores
independientes que resulten més indicativos de la demanda estu-
diada.

Un método comunmente empleado para prondsticos a largo plazo es
la extrapolacidn de las lineas de regresidn. En realidad, el
prondsticc de la variable independiente en ocasiones es més difi-
cil que el prondstico de la dependiente.

Estimacién de la elasticidad al ingreso a partir de una distri-

bucidn de frecuencias.

Muchas veces se obtienen datos de ingreso y consumo en forma de
distribucidn de frecuencias, de las cuales se pueden obtener por
centajes romedio de cambio tanto en el ingreso como en gastos
para '"n" periodos. Con tales datos por ejemplo se pueden obtener
ias elasticidades para los diferentes gastos en bienes o servicios
en funcidn del ingreso. Para tocdo lo anteriocr se requiere de in-
vesticaciones directas en la regidn o nercado analizadoc. En este
tipo ce =studios se obtienen valores de probkabilidad de gue un
sector ¢ nerceado consuma, 1nvierta o gaste en los bienes o servi-
cios de los cuales se pretende cuantificar la demanda. Cabe mer
cionar que en estos estudios es muy importante considerar los indices
o factores regionales de ingreso o ccnsumo, seglin sea el caso.

Es muy usual en los estudios de demanda hacer anidlisis de regre-
sidn mlltiple en los cuales intervienen varios factores indever=-
dientes gue inciden en ¢l comportamiento de la varisble dependien-
te. Por ejemplo para pronosticar el mercado del cemento se to-

man er. cuenta factores tales como:

- Prcductc nacional bruto
-~ Tendencia histdrica de la produccidn de cemento
~ Crecimiento de la poblacidn

- Tendencia histlrica del crecimiento de la industria de la
construccién

~ DPresupuesto federal de obras pubxicas.
-~ Ciclicidad y tempcralidad de la construccidn.
~ Disponikilidad de créditos

~ Etcétera
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Aquel modelo gue represente mejor el comportamiento de la de- %
manda en funcidén de tales factores seré& el empleado para pro-
nosticar la demanda de cemento.

Interrelacidn de Elasticidad.

Es muy importantce tener en cuenta los efectos de la elastici-
dad en el precic, en el ingreso y la de sustitucidn en situa-
ciones particulares de demanda. 8Si por ejemplo aumenta el in-
greso y el precio del producto permanece constante, el incre-
mento de la compra dependerd de su elasticidad al precio vy al
ingreso, Por lo tanto es importante conocer las relaciones en-
tre les elasticidades. En dos productos "X" e "Y" se puede es-
tablecer la relacidn entre la elasticidad al precio para "X,
la elasticicdad al ingreso para "X", y la elasticided de susti-
tucidn entre "X" e "Y". Si K representa la proporcidn del in-
greso gastada en "X", la elasticidad al precio seria:

Elasticidad al precio = (-K) (elasticidad al ingreso)

+ (1-K) (elasticidad de sustitucidn)
La ecuacidn anterior nos muestra cosas interesantes:

- S8i la elasticidad de sustitucidn es cero, la elasticidad al
precio dependerd de la elasticidad al ingreso y de la propor- C)
cién del ingreso gastado en el producto.

~ Si la elasticidad al ingreso es cero, la elasticidad al pre-
cio dependerd de la elasticidad de sustitucidn y de la pro-
porcibdn del ingreso NO gastado en el producto.

- Si partes aproximadamente ilguales del ingreso se gastan en
ambos productos la elasticidad al precio de, enderd de las
magnitudes de las elasticidades al ingreso y a la sustitucidn.

Esta (Gltima serd tebricamente infinita en el caso de productos
verfectamente sustitutivos en cuyo caso la elasticidaa al precio
serd muy grande aungue la elasticidad al ingreso o bien K Iueran
cero.

Conceptos semejantes a los anteriores se pueden aplicar para de-
terminar la participacidn en el mercado de una firma.
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La elaboracidn dc un plan de venias &s uno de los aspectos im-
portante au.Ge un «avecssionisia. En ocuanto a la

s é
fase de planeacidn distinguimos CUATXO:

- la planeacibn de las ventas (»roducto)
- la planeacidn de las activicdades promocionales
- la planeacidn de la aistribucidn

e los costos

o

- la planeacidn

Una valoracidbn completa de una propuesta de inversiones debe

incluir un an8lisis de las ventas, we es de suma imporcan=—

o]
fu
Q

meta principai del pro-

®
'._l
[

cia en cuanto a la factibilicad 4

yvecto: vender la procduccida.

Zn el transcurso de esta conierencia no gueremos discutir to-
dos los problemas de la planeacidn de ventas desle el punto de

vista del empresario, sino (Gnicamente tratarerios 1os oroblenas
ilicad gue

principales y relevantes para un estudio de factibi

se elabora para un proyecto a realizarse en un pais en vias de

desarrollo, es decir:

- la distribucibn de la produccibn planeada

Y

- el c&lculo del costo para todo el programa de ventas

y Ge promocidbn

2. Pian de Ventas

Es la funcibn del slan Qe ventes demolminar la cantcicdad de
los procuctos gue acben vendessue o o precio estanlecado.




Zsta es la razdn por la cuai rnurmallente, v espcociralmentd en
el caso de nuevas plantas en czituwdio, €1 zlan &o ventas cons-
tituird la base para determincy la cenacidad y la nroduccién
ce la planta. Pero, <&

de cada planta puede haver otros factores determinante
como alguna dificultad para e

ejemplo, problicmas financiexos gue conviertieran el pian finan-

ciero como elemento bé&sico en ia planeacibn.

2.1. Determinacibna del Pian de Profuccibn

EZn el caso normal, los resulcados del prondstico £ial
s

Hy
o
=
:‘___}
4]
o
’...l
o))
U
o))

diante el estudio de mercadeo
duccibn.

Pero existen también otros elemences decisivo i
Zluir en la determinacidn de la produccibn: S. un sSG.C Precesc
técnico da como resultado Gos o vario s
las relaciones determinadas té&cnicamente de la
ia produccidn constituirén otro clemento bé&sico en &l plan de
ventas (por ejemplo, ern el cuso we una misma familiz de p

fa
tos). ZEn este caso debe encoatrarse una solucidn 6ntima para

v,

la cantidad de produccidn de los diferentes producto
En este caso también el precio puede ser ilmportante, si son
de esperarse grandes variac

Por Cltimo, para determinar la produccibdn a ilargo plazo dcben

n
tcmarse en cuenta dificultcdes técnicas y financieras, déndo-
les el mismo peso de importancid
Al wvalorar una propuesta incustrial deben verificarse todos

estos puntos.

. *
G
|

El siguiente modelo simplificado muestra los diferentes el
cc

mentds gue deternilan lia dDIolu

-~



Trondsticos Posibles cuellos ce Eo:ella‘
(Potencial del Mexcado) / (Capacidad Productiva) J‘
AN A
1

Prccuccitn

— !
Precios ﬁi\\\\\\\\\ Proceso Técnico \

2.2. Estrategia de Precios

Sin entrar m&s en la discusién de la politica de precios qui-
siéramos recordar solamente gue la fijacibén de lcs precios de
venta formard una parte importante del pilan de ventas, si no
hay un precio ce mercado para el producto o los productos, ©
si el precio de venta (o los precios), pueden ser determinados
por la propia produccidn.

Como base del célculo puecden usarse los precios del mercado
mundial o lcs de procductos sustituibles o similares.

3. Plan d= Promocién

El plan de promocidn incluye agquellas actividades que ayudan
a vender el producto. Sus componentes son:

- la publicidad ‘
-~ la ayuda para el desarrollo ccomexcial del producto &denkro
Y P pe
o fuera del punto de venta

- el entrenamiento constantc del personal de ventas

Un plan eficaz de promocidn deberia ademis incluir todas las
estrateglas gue aywdan a ohric nuevos wmercados y a tener ac-

ceso a nuevos Jgrupos consumicores.




3.1. Publicidad

La seleccidn de los diferences enfoques publicitarios acwen-—
de esencialmente de la ubicacidn Sg¢ los consuamidores vy dal
nivel de desarrollo del pals asi ccmo del nivel de educacibn
de los grupos de consumidores o usuarios.

Otro criterio imvortante para lz seleccidén de los medios pu-
blicitarios es el tipo de producto gue s& vender& (blenes de
consumo, bilenes duraderos, biencs cde 1lujoc, <tc.).

Como métodos publicitarios mé&s importantes pueden cenurerarse

los siguientes:

- publicidad mediante medics masivos (anuncics, racio, revis-
tas, TV)
- demostraciones en el lugar de venta

- ferias y exposiciones

Las actividades publicitarias deben prepararse con precisidn
y para periodos m&s largos, conjuntamente con otras accivida-

des de promocién.

Mientras que los métodos &e anunciar mediante medics masivos
cubren de manera anénima un gran grupe de consumidores o usua
rios, las ayudas para el desarrcllc comercial del producto
pueden combinarse con un efecto de promocibn individual, por

ejemplo:

-~ ofreciendo regalos a grupos cswecificos de clientes
- muestres gratuitas
- entregas Ae la mercancia sin carge de transpor:te

- descuentcs, etc.
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3.3. Entreonandento e Ventas .

Un elemento efectivo para la promocidn de las ventas consiste
cn el encrenamiento especial del fropio personal CGe ventas ©
de los vencdedores del detaillis o) ectuarse a

través de:

- cursos de entrenamiento
-~ material informativo peribdico

- concursos de venta

En los paises en vias de desarrollo donde se dispone de un n@

nero limitado de canales de distribucibn, o donde la eficien-

cia de los canales de distribucibén existentes puede constituir
un obst&culo para la distribucibén de los productos, los cur-.

sos de entrenamiento pueden ser de gran importancia.

4, Plan de Distribucién

El problema de la distribucidn es una de las &reas mds impor-
tantes de la planeacién de ventas; especilalmente en los pai-
ses en vias de desarrollio, ya que puede constituir un obstdcu
1o para los objetivos de ventas.

Pcr lo tanto, debe subrayarse la seleccidn y la creacidn de
los canales de distribucidn mas adecuados.

4.1. Cbjetivo

£Z1 objetivo del plan de distribucidn es el de preparar todos
los pasos necesarios para desplazar la procuccidn ce acuerdo
con el plan de ventas. Es decir, el plan de distribucidan de-
be solucionar los problemas logisticos de las actividades de
vantas que pucden caracterizacwe mediante la pregunta: "iComo
llevar los »roductos al conswiidor o

p6sito, en el plan de Giscrioucidn, Gebca Qelernmiinarse 108 ca

nales adecuados que pueGen aLeyurar gue ia cotalidad Ge la

producciébn llega a 1los puntos de ventas adecuados.




4.,2. Zlementes Deverminantes

Si las posibilicdades de distribucibdn puecden escogerse libre-
mente, la seleccibén de los canales depende b&sicamente de troes

elementos:

- el tipo de producto
- la ubicacidbn del consumidor o usuario y

- la situacidn financiera de la empresa

Pero bien puede haber también otros elementos, tales como les
habitos del comercio y algunas de sus conviccionas, gue influ
ven hasta cierto grado en la seleccién de los canales de dis-
tribucidn. (Vé€ase por ejemplo, las disposiciones acerca de la
venta de productos médiccs o guimicos en la mayoria éde los

1
paises o los reglamentos acerca de la venta de productos ali-

menticios). !

4.2,1. Tipo de Producto

Por lo general se distingue entre dos grupos de productos:

-

—’los bienes de consumo

y
- los bienes de capital
Dekbido a que los bienes de consumo deben distribuirse a un ngd
mexo mucho mayor de compradores gue los bienes de capital,
puede decirse gue el grado cde distribucifn para bienes ce con

suno debe ser mayor que el de pienes de capital. Como ejen~

¥

plo pueden mencionarse: '

- el jabbn como bien de consuwis y

-

10 de vapor como kicea de capita

[
"I

oG

H

= un



Toda la poblacidén usa jabdn, y, por 1o tanto, debe disctribuir
se en todas las ciudades y pueblos, incluyendo hasta al comexr
ciante m&s pegueno.

Los rodillés de vapor, sin embargo, reculercn una distribucidn
m&s reducida en puntos de ventas como: empresas conscvructoras
de carreteras. Es obvio que el sistema de distribucién para
estos Aos tipos de bienes no puede ser el mismo.

Estos dos grupos principales de biehes pueden- dividirse en
sub-grupos. Desde el punto de vista de la distribucidn, pode

mos distinguir entre:

- productos alimenticios

Y
- productos no-alimenticios o

Esta agrupacidn puede resultar Gtil para propdsitos de almace
naje, ya que bilenes de f&cil descomposicifén deben distribuir-
se més rapidamente que los bienes que pueden almacecnarse por
pericdos mids largos.

Para los bienes de inversidn puade aplicarse la siguiente Cis

tincidn:

- bienes pesados de capital
- maguinaria y

-~ herramienta ‘

Y también existen algunos casos en gue un producto puede clasi
ficarse tanto como bien de consumo como bien de capital, de
acuerdo con el propdsito para el que se haya compradc. La
energia eléctrica puede scr un ou4cn d@ CONSUNMO Cuandc sSe usa

o un hogar y pucde clasiZicarse como bilca e Capiti. si se

W
r

empiea en la Iindustria para ia purocuccilm.
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4.2.2. Localizacidn del Cliernte

enento de segunda importancia para la determinacién del

.
de
canal de distribucidn es ia locglizecibn del clience.

"Para este propdsito la distincibn principal es la siguiente:

- mercado nacional

Y
- mercado de exportaciones

ds

Si la produccidn estd planeada Gnicamente para el mercado na-
cional, el prcductor, por lo general, no tiene dificulcaé al-
guna para controlar toda la distribucidn o, por lc mencs, una
gran parte de ella. De acuerdo con la dispersidn geogrifica:
de los clientes, el productor debe decidir si guiere vender y

distribuir por medic de su propio departamento de ventas y sus

2]

canales de distribucidbn, o si guiere relegar esta actividad a
agentes u otros distribuidcres especializados.

En cuanto a las exportaciones, el problema es diferente, debi-
do:

- al problema del transporce

Y
- al problema de la distribucibn en un mercado extranjero

gue constituyen factores adicionales al problema de mercadeo
nacional.

Por consiguiente, en estos casos, los prcductores, a menud
emplean métodos de distribucidén indirecta y venden a travds

de importadores © ageantes.

4.2.3. Asvectos Financierocs

L.z seleccibn bésica del sisctena de distribucidn se detvermine
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»

escncialmente de acuerde c¢on la capacidad financiera.de Lo
i

empresa. La distribucidn a traves de un propio sistema re-
guiere grandes fondos ce capitei, ¥ 21 uso de una organiza-
cibén prowvia ce distribucidn desc justilicar el eunplieo de esta
inversién mediante una eficiencia realmente superior a la de

ios canales externcs de distribucidn (indirecta).
Resumiendo este parrafo, el siguiente modelo mostrard los
factores determinantes para 1a seleccidn de los canales de

distribucién adecuados:

1
Otros Factores ; Localizacién
é ¢2l Cliente
4
Prcdecto ! = disposiciones ! | vereado Necional
¢ legal - ; R¥e/otel (A SSIG)§I-E N
Conswunicor .
= - convenios Marczdo de Duport.
- oroductos - cenvencionalis ;
alimenticios ms
- productos - etc.
no alimen— ; )
d 3 o t
ticiocs i !
\/ {
JInversién - :
Canales Ca Dis~- | C————m .
- pesada tribucidn .

L

- maguinaria - e
= directos

herramienta

.‘

indirectos

e

/?

|
Situacibén
Financiera

P

4.3, Siscemas de Distribuacidn

Después de haber discutido brevemente los 2lemencos decerni-




3 para la selecoisdn do los canales de distribucién, con-
o3

con la descripcidn de los diferentes sistemas.

Distribucidn directa, significa gue el productor mismo esta=-
blece una oxganizaciln de ventas gue esté encargada de la dis
tribucién de toda su producciin utilizando el nombre de su
&zdn soclial Yy por sus propios medios.
En este caso, el productor asume, ademés de sus activicdades
productivas, todas las Ifunciocnes y riesgos de un comarciantco.
Por consiguilente, los problemas logisticos, tales como el al-
macenaje y €l transporte, tienen la misma inportancia como la
produccidn. Por esta razdén este método de distribucidén en la
mayoria de los casos no se considera adecvado, ya que reguie-
re condiciones especiales en cuantdo al producte. la localiza-
cibn del cliznte y la situacién financiera de la empresa. Una
venteja general de este sistema es el contacto directo entre
el productor y el cliente, lo que facilita una adaptaciba més

répida a los cambios de la situacidn del mercado.

ie)

to

o1

u

Q

4.3.1.1. Tipo de Pro

El sistema directo ce distribucidn se e
para bienes de capital, especialmente para eguipo industrial
pesado y maqguinaria. En este caso los productos s¢ piden, en
la mayoria de los ceésos, directamente al productor.

Criterios tipicos son:

- la produccifdn gue no es en serie y la de partes individua-

a

les,

-

- un producto de gran valor

- un ntmero de usuarios relolivamente



La distribucidn directa Jde o (3% 49 COnsuno €5 Menos Iracuan-
te, va que ia producciln mau.Ve rogalcse un sistema de Gistri-
bucidn bien establecido de mund G2 0Dra, QUe & MENUdc Propor-

ciona el scctor comercial.

Zn cuanto a la distribucibn en el nercado extranierd, 3¢ evi-
a a

ta normalmente 1

2 Y Necesarics a
nercadec extranjero. Un casc excepcicnal es, por 2
una companfa internacional gue producs en difer
Y, por lo tanto, puede usar los canales de dis
su casa matriz o de sus subsidiarias en el extranj
En el caso de la distribucidn en sl mercadoc interno Qebenmos

& wcipales )

distinguir entre <dos situacione

- Una distancia relativamente corta entre el lugar ce

. produccidn v la localizacién de los clientes;

"

-~ Una distancia relativerente grande entre el lugar de
produccidn y la localizacién de los clientes.
Respecto a2 los bienes de consumc, la distribucidn direcca
es conveniente s6lo en el primer caso, es decir, a un nivel

estrictamente regional.

[©]
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EX1 alto grado de efectividad en distribucida gue s

para casi teodos les bienes Ce consume normalmente no puede 1o

grarse por el productor scic Vv, siguiendo el principzic de la
divisidn de trabajo, la distribucibn debe encargarse & Lcs
medios comerciales ya existentes. N
Respecto a la distribuciin directa de los bicnes de ca ital
la distancla entre el produldivd » Ci Clienle @5 Qg pova 2.0z
tancia Yy, por lo tanto, 1o coastiiuye un criteslo puincipal
para la seicceilbn col siscii.a du distribucidn.
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istribucidn directa

o]

En términos generales es cierto que la di

genera una gran carga Linanclera ¢ue requilere considerables
fondos; vy por consiguiente, es factible {nicamente para com-~
pafifas grandes, por lo que el distribuidor directo debe crear

un sistema gue reguiere mucho capital para

- activos fijos

- personal

- inventario vy, eventualmencze

- una flotilla de camiones u otra forma de transporte.

=n el caso de productos muy especializados que deben venderse

por agentes de ventas altamente calificados (agentes mé&dicos

o expertos técnicos), o gue reguieren un medio de transporte'
especial, puede justificarse o mds bien es indispensable, el

costo de la distribucibn directa. Pero en muchos cascs, los .«
costos regueridos para un sistema de distribucldn directa van C)
m&s all& de los limites del presupuesto de una empresa indus-

trial.

4.3.2., Distripucitn Indirecta

i
el sistema de la distribucibn indirecta. Incluye a tcdéeo el
or comercial con sus diferentes sistemas de distribu
orma an&loga a la descripcidn del sistema de di
cta, ahora presentaremos las caracteristicas e
sis

tema de distribucidn indirecta.

4.3.2.1. Tino de Producto

El sistema dc disvribucion indirecta s¢ emplea para la distrai-

pucibn de bicnes CUe TaQULICTEDN UL LT7dauc GO G LnTo.bucidn Yola-—
tivamente alto. E3 dec.y, que deoen distribuiroe wwmsliancnee
cn todo el puefls Yy QUO DUCLLn JLlEGLY a todas las Zloascs soclo- ()

eCondalcas de ia podlacidn:
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-~ los bienes de& consuvao

Y .
- los bienes de capital de bajo srecio.

Los criterios son:

- un nAmero elevado de clientes

Y
- productos de produccidn en gran escala.

4$.3.2.2. Localizacidn del Cliente

La distribucidn indirecta es convenlente para la distribucidn
en mercados locazles potenciales y en mercados extranjeros.

En cuanto a la distripbucibén iocal pueden escogerse ciferentes
canales de distribucidn con 103 pasos intermedios de acuerdo

con ia amplitud y ia profundidad del alcance deseado:

- planta - comerciante - cliente
- planta - mayorista - cliente

- planta - mayorista - detallista =~ clientce

- planta tienda departamental -~ cliente

El productor debe escoger el canal mé&s adecuado para la comer
cializacidbn de su produccidn. En cuanto a las exporcaciones,
el productor, por lo general, contrata, o a un agente exporca-
dor nacional, o un agente importacor del pais respectivo a

donde quiere exportar, y gue dispone de la expeciencia necesza
ria respecto a l1los reglamentos comerciales del pails extranje-

Io.

4.3.2.3. Asnectos Financierons

o
Q0
}.x,
N
©

En comparacidn con el sistema de aistribucid c
tribucibn indirecta requiere mucho menos capital, puesto gue
se excluyen las actividades tanto de alinacenaje ccmo la orga-
nizacién para obtener la distribucidn. De @3to se encargan
los agentes distribuidores guienes operan por cuenta propia.

La decisidbn final acerca de la selcccidn e un sistenma de &is
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ahoxrros despuls de deducirse loc cos3tos adicionales $or com
siones, descuentos, etc., que por supuesto disminuyen el mar-
gern de utilidad al utilizax el sistema de distribucibn indi-

recta, por medio de companias distribuidoras.,

4.3.2.4, Distribucidn Mixta

a COom

4=

En algunos sectores econbmicos se encuentra, a menudo,
binacién de los sistemas de éis stribucifn directa e indirect
suscitados por acuerdos especiales entre los productores y
los clientes.

Por ejemplo, un productor de fertilizantes, normalmente dis-
tribuye a través de un mayorista agricola, pero a menudo se
efectlia una discribucidén directa de la planta a los c:nng51~
nos gue esté&n ubicados en las cercanias de su planta.

En la pré&ctica existen diferentes variantes de los sistemas
de distribucidn mixta que se cdesarrollaron a través de 1os
anos y debido a las circunstancias especiales del pal

la regibn. La seleccidn del mejor sistema &s un problema de
mucna importancia y debe resolverse mediante un c&lculo compa
rativo de costos. Deben compararse los gastos de ventas v
los costos de inversidn de los diferentes sistemas para un
cierto vollmen de produccidbdn en relacidn a los precios de
venta gue pueden fijarse. Por lo tanto, la eficacia de caéa
sistema de distribucifn debe medirse en términos de costos e
ingresocs.

£l siguilente cuadro nmuestra la relacibn entre el sistema de

discribucidn y el tipo de producto:
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4.4, Canales cde Distribucién

4.4.1. Cangles de Distrxibucidbdn Directa

En algunos pafises en vias de desarrcllo, la distribucién di=-
recta es mé&s importante gue en los paises industrializados.
Esto se debe a gue la empresa industrial en un pais en vias
de desarrollo no tiene a su disposicibn las facilidades de
distribucibn en el grado en gue se& dispone de ellas, en los
paises mis industrializados.

La falta relativa de canales Ce distribucidn indirecces se de

be a ciferentes factores, como pcr ejemplo:
- actividades comerciales demasiado limitadas y no especiali-
zadas o '

- dificultades infraestructurales que obstaculizan el Gesarro

-

llo de un secvtor comercial eiiciente e independiente.

4.4.1.1. Departanento de Ventas

Lz Gistribucién puede efectuarse a través &
Ventas de la emprese ubicada en la misma pl
en otro lugar. Puede distinguirse entre do
- venta directa ce fabrica

Y
- venta mediante entrega al iugar del cliente.

lternativas se encuentran a udo en los paise

3
b‘
{2 B )
v
)

men
de Gesarrollo. El segundo nétodo requiere un s
de transporte especial, cuyos costos deben ser incluid

el precio de venta. La estructura de la demanda

g
',_J
v
O]
Q
[}
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produccibn cdeber& almacernarse en la planta. IZsto significa

que la planeacidédn e inversibn en cuanto a:

.

- personal de venteas
- almacenes v

- servicio de transporte

desempenan un papel muy importante, en este caso.

4.4.1.2. Pienda Prcowmia del Procductor

Cuando el sistema de distribucidn se amplia, la empresa pue-
de establecer tiendas propias en las Aiferentes regicnes del
pals. La ventaja de esta solucidn consiste en un contacto

la razbn por la cual

ot
o
o
v

mas estrecho con el cliente. Es

-

olea principalmente

1)
ﬁ)
(D

este canal de distribucilén directa
para bienes de consumo. Sin embargo, la creacidn de estas
tiendas puede causar considerables inversiones vy, pox 1o taxn
to aumentar el costo de distribucibén de manera inaceptable.

En principio, puece consicerarse gue las tiendas propias cel

productor son recomendables si se dispone de un amplio pro-
grama de produccidn para la venta, ya gque la presencia del

productor en diferentes partes del pais ayuda a aumentar su
ccnocimiento del mercado y hace mas sensible al producter &
los cambios en el mercado, lo gue facilita, mejores y més d
picdos ajustes a diferentes situaciones del mercado. Porxr con
siguiente, reduce sus xiescos.

Como ejemplos tipicos que justifican tiendas propias cal pro
ductor pueden mencionarse la.industria de calzado ¢ textiles
o, en términos generales, articulcs ya confeccionados, tan

!
1

sucsceptibles a cambics de noda.

£,4.1.3. Agentes de Veaentas

-

La venta a través de agentes propios de la empresa manufactu

-

réra ¢s un tipo cspecial ce venuer gue puede ser GLil si el




tipo de producto requiere una asesorla especial como en el ca
so de productos técnicos complicados.

El agente de ventas puede desempehar una funcién doble: ade-
m&s de cumplir con su meta de vender el producto, puede tam-
bién promoverlo; esto, sin embargo, implica que los agentes
de ventas deben ser muy calificacdos, y deberian ser capacita-
dos a intervalos, para siempre estar al corriente en cuanto a

sus funciones de asesoria, venta y promocidn.

4.%.2. Cana.es Indirectos de Dilistribucisn

Debemos distinguir entre dos grupos de canales de distribu-
cién incdirectos:
- comercio por cuenta propia

Y
- conmercio a base Gde comisiones.

$.4.2.1. Ccmercio & Cuenta provia

Este grupo de canales de distribucidn indirecta se caracteri-
za por el hecho de gue los contratos se realizan por cuenta
y riesgo de una empresa independiente.

Existen diferentes canales de distribucidn indirecta cue tie-

-

nen, cada uno de ellos, una tarea especial.

4.4.2...1. Mavoreo

Los mavoristas pueden vender tanto los bienes de consumo como
los pienes de capical.

Si compran y venden bienes de capital, son especializados en
un solo sector y distribuyen directamente &l usuario.
Por lo gencral, la Cistribdulida Ge vienes de cC U
ta en Ccooperacliin COn LLIO3 $IuUSD5
llistas, cuya tare:

a
ric final, y Ge nacer liegar los producios a todas las cLases

O



.19.

sociaies de la poblacidbn. E1 mayorista Gesempeia diferente

Loy

funciones que complementan las funciones del productor y pue

den tener un efecto de economia con reduccidn del costo de

ventes: -

- aumentar la amplitud de la distribucién

- funcibn de almacenaje

- funcién de reducir los efectos de las fluctuaciones esta-
cicnalies sobre la precduccidn.

A cambio de estos servicios los prcductores deben conceder

precios més tajos o descuentcs sobre los pedidos que les en-

vian los mayoristas.

$.4.2.1.2, Tienda Deparxtamental - Superxmercado

Contrario al mayorista, las tiendas departamentale

(')
W
-
(o}
4]
0
c
!

pernercados no estén especializados, sino gue manejan

"
&

nmerc ce bienes de consumo. £Estén directamente eniocado
los consumidores, puesto gque ofrecern un programa nmultifacéci-
co, asumen simulténeamente una funcidn publicitaria en el sen
tido de gue se venden productos competitivos en el mismo lu-
gar.

Este tipo de canal de distribucifén puede ser interesante, por
que asegura una funcidén doble, la del mayorista (concentre-
cién de la oferta) y la de un cGetallista (venta directa).

4.4.1.3. Comercio Detallista

El Gltimo eslabdn en la cadena de comercio indirecto es 21 dz
tallista. No es muy comln gque un »roductor contrate direc
mente a los cdetallistas excluvencdo a los auwyoristas, va wue
esto aumentaria las actividacel admiaiscrativas & vantas ao
a menuao resulian demasiado Coseusus.  La excelusidn el mayo-

o -

rista es justificada Unicamente cuandc se trata de articurios
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cuva imagen de marca O sSU venta regulere &l apove cirecoo del

procuctor.

4.4.2.2. -Ccmarcio & base de Comigiones

Otro canal de distribucibdn de La produccifn zon Los agence
gue operan independientemente a base de una comisidn y por
cuenta v riesgo propios,

Los agentes son independientes vy pueden negociar tanto en los
bienes de capital como en los bienes de consumc. S&loc arre-
glan los contratos entre el productor v el cliente. EL pro-
cductor se encarga del almacenaje y de la entrega. El agente
recibe una comisién como remuneracién y, por lo tanto, no ori
gina cargos f£ijos.

De todos modos, este canal de distribucibn sblo puede comple=-

mentar a otros.

5. Costos de Ventas

Vender es una actividad comercial, y, por consigulente, al
realizar el plan cde ventas 1los costos originados deben estar
en proporcidn adecuada con el rendimieantc de estos. Por lo
tanto, un plan completo cde verntas debe incluilr el cé&lculo de
los costos y cargos gque resultan necesarios para legrar la me
ta de ventas. Lo anteriormente dlCDO sehala explicitamen
que el productor esté& confrontado con el problema de examinar
gué tipo de costos de venta surgiran de la distribucidn direc
ta, Y gué parte de estos costos podrédn transferirse { al usar
el sistema de distribucibn indirecté) a los sectores comercia
les va establecidos, & los cue, por otra parte, debe cocnceder

ciertas rebajas y descuentos, comisiones vy provisiones.
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tidas de costos se agrupan en variables (seglrn el vol.lmen de

ventas) y en fijos (para una amplia game de niveles de ven-

tas). Esto nos permite derivar series cronolbgicas para 1
es»

s

siones, embalaje, transporte) puede suponerse un desarroll
propcrcional en relacibn a las ventas; el desarrollo de les
costos iijos puéde proyectarse mediante listas cuantificadas
de insumos para las actividades de ventas.
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EVALUACION DE PROYECTOS INDUSTRIALES

26 DE FEBRERO DE 1975.

1. INTRODUCCION.

iscusio

3

.eS
1
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Hasta este punto se han llevado a cabo discursos y

£

N

d
sobre anédlisis y pronésticos del mercado. Ahora pé&samos
siguiente etapa de la investigacidén. Basada en los resultacocs
el estudio de mercado, la sesidn de hoy incluir& una descrip-
cibn técnica del proyecto y discutird la investigacién técnica
oreliminar de los problemas de ingenieria que surgirdn del pro-

yecto.

- Seleccidn del proceso de manufactura.

- Problemas técnicos e indice de flujo con referencia a la ope-
racidn.

- Especiiicaciones de equipo y edificios.

- Justificacidn del grado adoptado de mecanizacidn.

- Planes cde trabajo.

La cantidad y calidad de los mismos ser&n tratados en sesiones

separadas.

Suponemos que la investigacidn del mercado ha demostrado que exis-
te cdemanda suficiente para una nueva industria. Ahora el ingenie-
ro se encarga de esbozar el procedimiento té&cnico para proveer

este mercado.
El estudio del mercado nos proporcicna los siguientes datos:
1) caracteristicas necesarias del producto o servicio,

2, cué&nto se puede vender,

3) precio de venta.




1.1 Definicidn del producto.

El primer requisito de trabajos de ingenieria es la definicidn

éel producto.

En algunos casos puede existir una muestra del producto, en
otros casos tendrdn que modificarse las especificaciones de

un producto conocido para satisfacer la demanda en este merca-
do especifico. A veces las materias primas consideradas nece-
sarias para la produccidn u otros factores pueden forzar al in-
geniero a proponer la produccién de un producto con diferentes

especificaciones.

En cada caso la habilidad técnica y la investigacidén definirén
el producto. Se deben discutir nuevamente las especificaciones
del producto con el equipo de mercadotecnia antes de planear

la produccidn para,asegqrafse que el mercado prefiere también

al producto finalmente definido. Tales aspectos pueden se im-
portantes en la mercadotecnia, como por ejemplo el color de sal-

sa de tomate o el diseno de la lata para pescado.

La mayoria de las materias primas y productos intermedios gue se
usan en la industria, se fabrican segfin normas internacionalmen-
te aceptadas, mientras que la estandarizacidn en el campo de ar-

ticulos de consumo y alimentos se ha iniciado recientemente.

Un alto grado de estandarizacidn de un producto, generalmente in-
dica un gran uso de ese producto y la disponibilidad de una gran
capacidad, experiencia y conocimiento técnico en proceso de pro-

duccidn bien conocidos.

Se puede agrupar los procesos de produccibn segin su complejidad

de la manera siguiente:



Ee)

O

ocduccidén de un solo producto,
- produccidn de varios productos,
o)

- produccibén de una linea de productos relacionados.

Un ejemplo del primer grupo es la produccibén de cemento. Se pro-
cduce un solo producto homogéneo y uniforme. El ingeniero tiene

que proponer el proceso a ser empleado y la capacidad a i1nstaular. g

En la industria gquimica se presentan muchos ejemplos del segando

Consideremos la destilacidbn de la gasolina a partir de petrdleo
crucdo. El1 prondstico del mercado puede haber demostrado una po-
sibilidad ce la produccidn de gasolina para motores de COiLIuUS=

tidn interna - generalmente automdviles -.

Unicamente alrededor del 30% de los productos destilados es jaso=-
lina de diferentes niveles de condensacidn. EL resto es gas li-
gero, gasdleo, materias primas lubricantes y alrededor de 30% re-

siduo, o petrdleo combustible pesado.

Se debe evaluar también el mercado para cada uno de estos produc-
Tos, puesto gue son subproductos valiosos del proceso. Es
te para un proyecto como una refineria gue se procuzcan 1lo
cductos y productos principales en tna relacidn fija y aifi
variable. Muchas refinerias en paises con un mercado insulicientce
nara sus subproductos decidieron limitar su actividgad al prider

Paso en la destilacidn y reexportar alrededor deli 80% de insumo

como residuo. Esto reduce consicderablemente la capa

ler; asi gue la mercadotecnia de subproductos se nac

& prodaccidn de vidrio estirado, nos puade servir como ejcomp:io del

L
Gltimo grupo —-produccidn de una linea de productos relacicnado-




o
.

Coa

tr

1 inge.1ero ticne guao tratar de considerar un masimo e in

nea propuesta de prodactos con un inimo de equipo. E1l ecui, o

escogiaos puede fabricar productos gue son considerablemente w.-

ferentes de los articulos en el mercaco, surtidos &scos actuli-

mente por varias I&bricas que se especializan solamente en urno

o0 dos productos, si bien con una calidad superior. Corresporcde

al equipo de mercadotecnia el averiguar si el mercado acepcara

O

completamente los nuevos productos o decidir gué& hacer para asegu-

rar la venta de los productos de le fédbrica en consideracidn, o©

decidir abandonar el proyecto.

2. ANALISIS DE L2 TECNOLOGIA DISPCJIBLE.

Zs importante, como se vid en una ce las sesiones anteriores, co-
nocer los procesos de operacidn y fabricacidn en el campo ¢e 2scua-
Cio cesce la fase inicial del proyacto. Para tal efecto, nuiaro-

sas organizaciones internacionales, tal como ONUDI

las Naciones Unidas para el Desarrullo Industrial) publican guias
Y manuales sobre proyectos industriales y plancas manuiactureras

incluyendo el proceso técnico emp..ado.

Las enciclopedias, anuarios de inceanieria y adn las ediciones 20D
lares de ciencias, pueden contribulr con 1informes bi&sicos schre
procesos alternativos. Se tienen cue distinguir los procescs Com

mente usados de los que emplean una nueva tecnologia.

2.1 proceso comin.

Za tecnologia padece campbios conti.uos en el proceso de desarsoLl
)

eC

.

técnico. En cualgquier época se pucde definir cierto nivel &

nologfa como el conocimiento segur~ de la técnica de producc..in o

cada cawpoc técnico. Abundan descr.>ciones bidsicas de tales

N~
. PERNP NP o8

SOs en textos técnicos, etc. Se aconseja revisar ma&s de un redio

de informacidn o referencias puesto que un medio puecde dar Inior-

O

(Organizac.Cn de

O

3

.

+

O
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mes sopre detalles gue conducen a alternativas en el proceso.
Por ejemplo, en la produccidn de cemento el horno horizontal
Y giratorio caracteriza al proceso comunmente usado. Depenaien-
do del contenido de humedad de la caliza elaborada, las materias
primas pueden ser mezcladas en seco o hiimedas. Si la materia
prima conviene al proceso "seco", se puede emplear también el

horno tradicional vertical.

La produccidn de vidrio estiradoc se conoce desde hace siglos y
Se han cesarrollado técnicas especiales. La mecanizacidn del
proceso tradicional de cilindraje resultd en varios procesos

igualmente usados.

2.2 Innovaciones recientes.

La mayoria de los procesos comlines cuenta con alternativas que

O acaban de ser desarrolladas o estén en proceso de experimenta-
cidn prometiendo las innovaciones tecnoldgicas, ahorros conside-
rables en insumos, aumentos en produccidn, reducciones en costls
0 inversidn o variaciones respecto a la escala tradicional de las
plantas.

Sin embargo, en tales casos es dificil pronosticar la vicda de uso
cel equipo, ademéas del costo de mantenimiento. Las ilrregularidea-
des notadas en el proceso pueden forzar a los técnicos a camdilar

partes grandes e impcrtantes del equipo.

Se tiene gue balancear riesgos con sus ventajas como los siguieutes:

- Inversiones no previstas después de un paro de produccibdn,
- cearcncias de materias primas que resulta en una produccidn nls

baja debido & la inflexibilidad del proceso.




S6lo se puede hacer la seleccidn correcta si hay un intercanm-—
bio constante de opiniones entre 1o0s técnicos y los economis-—

tas.

En muchos casos, especialmente cuando se consideran nuevas téc-
nicas, se analizan diferentes materias primas como minerales O
productos agricolas para que sean los insumos principales. Un
método que se usa con éxito en un lugar puede traer un fracaso
completo en otro. Deben tenerse y considerarse el tiempo y los
fondos para estudios técnicos muy largos desde el principio.

Por ejemplo, como no se probd el cultivo experimental de jitoma-
tes, esto retard6 la iniciacidn de una fdbrica de puré de tomate
por varios anos, puesto que las variedades locales no producian
resultados satisfactorios en la elaboracidn experimental del pro-

ducto.

2.3 Procesos intensivos en el uso de personal.

El desempleo es un problema mundial. Asi gue las autoridades bus-

can proyectos que tiendan a disminuir el desempleo.

Cuando se considera la produccidn, como por ejemplo loza y ceré-
mica sanitaria, se dispone de alternativas tecnoldgicas que ci-
fieren principalmente en su grado de automatizacibén. Un procesc
que hoy se usa con gran frecuencia estd altamente mecanizado para
reducir al minimo los costos de personal. Pero la mayoria de 1las
fases de produccidn puede ser elaborada para emplear un miaximo de
personai, causando costos adicionales afin mds bajos que el prcceso
mecanizado donde los sueldos son bajos. La capacidad minima ce
alrededor de 3 toneladas por dfa de loza daria emplec a 400 obre-

ros.



Al examinar grupos de industrias © productos buscando procesos

intensivos en el uso de personal, se puede identificar desde un
principio un nlmero asombroso de procesos. Sin embargo, al re-
visar los detalles de los procesos, las alternativas son consi-
cderablemente més reducidas ya que pueden existir las siguientes

limitaciones:

- la mano de obra, alin m&s barata gue en otros paises, no puede
procducir calidades comparables con las que se obtendrian con

procesos mds mecanizados,

- la mano de obra-en paises de desarrollo normalmente insuficien-
temente calificada- no es capaz de trabajar con madguinas uni-

versales en procesos cdiversificados,

- la magquinaria para procesos intensos en el uso cde mano de
obra, va no es producida en los paises industrializados y to-

davia no en Xos pafses que la necesitan.

2.4 2rocesos muy mecanizados o aucomatizados.

Los procesos automatizados o muy mecanizados normalmente reguieren
oroducciones elevadas para poder trabajar con ventajas econdmicas.
Ademds, normalmente su maquinaria no es fabricada en el pais ni
existen los especialistas para su operacidn y mantenimiento. Si
el mercado nacional es influfido por el internacional o si se guie-
re exportar, se necesitan proteccidn y/o subsidios cue el gobierno

sblo esté& dispuesto a conceder bajo condiciones especiales.

Lo anteriormente expuesto explica la problemé&tica de la seleccid
Ge alternativas bdsicas de proceso en caso gue existan éstas ted-

ricamente.




3. SELECCION DZL PROCESC.

3.1 Ambiente econdémico.

Al considerar el grado de automatizacidn propuesta, noc s6lo de-

ben considerarse inversiones y empleo de mano de opra.

La automatizacidn prdspera implica factores tales como produc-
cidn en masa, organizacidn O6ptima, eficaz, alta y constante y
la disponibilidad de servicios auxiliares para asegurar la cir-

culacidbn sistemética y oportuna de iInsumos.

3.1.1 Disponibilidad de servicios.

Consideremos los servicios auxiliares. Una empresa de fabrica-
cidn en un pais desarrollado se rodea de otros fabricantes, asi
gue las necesidades combinadas de servicios dan vida a un gran
nlmero de empresas de servicios desde personal para mantenimiento
vy transporte hasta la fabricacibén cae partes especilales pedidas.
Servicios gue se obtienen de otros son, energia eléctrica, agua

Yy, a veces, vapor y gas.

Los ingenieros tienen que considerar la dependencia cel proyecto
en relacidn a tales servicios y las probables consecuencias ce
las diferentes distancias de tales centros de servicio gue no se

pueden incluir en la idea del proyecto.

Como ilustracidn, he aguif un ejemplo de la experiencia diaria en

el oceste de Africa:

Una compania norteamericana instald® una maquina de solcdacdura de
hojas pléasticas en un edificio vacio de una de sus minas para apro
vecharse del periodo de auge en la industria empaquetacdora & pesar
cde la ubicacidn retirada de la mina. Su éxito en el campo c¢e. plias-
tico persuadid a la gerencia a abrir una fébrica distinta de plés-

tico en el centro de demanda -1la capital del pais.



O

.9.

La meguinaria de produccidn se transportd de la mina a la nueva

ubicacidn y reinicié la produccidn. Paros frecuentes de la p.an-

ta disminuyen la calidad del producto, a tal grado gue la posi-

cidbn en el mercado era critica. Después de una larga investiga-

cidn se identificd a ia energia eléctrica como la causa de 1ics

paros por medio del sistema de control de las méguinas. La ener-

gia para la mina venia de una planta privada de generacidn con

&

voltaje constante. En la ciudad las midquinas se conectaban

_a

red pGblica. Esto debe haber sido una ventaja, perc gue dedido

a las peculiaricacdes de la carga,altas y bajas de voltaie ocurr

fan

en la red, las cuales destruian partes del sistema de concrol de

inaria de soldadura y afectaban la operacidn de Zébrica

'_.l
o)}
=
o
X9}
L

Se debid haber escogido un tipo diferente de aparato de contro
para formar una carga mids uniforme, usando la red plblica de u

pais en desarrollo.

La formacidn de &reas industriales donde se agrupan €mMDresas se-

lecteas de fabricacidn con las empresas necesarias de servicio,
un paso hacia la industrializacidén integral y nacia un

neral técnico"m&s alto.

3.1.2 Disponibilidad de mano de opra.

Generalizanco, los principales p&asos de trabajo cde procesos in
triales reguieren un alto nivel de mano de obra cuando estos s
reaiicen manualmente. La automatizacidn cambia el ~¢zuisito &
personal calificado para médquinas hacia los depariamentos de
teninlento Yy ajustes de maguinaria. El operador rno calificado
responscoilidad para equipo caro pero sus actividades se limic
cer material y actividades m&s o menos de transporte. Travaja
maguinas cuyos principios de operacidn no entiende.




e

Cierto grado de educacidn y experiencla se reguiere para com-
prender el peligro y gqué hacer para evitar danos a los emplea-
dos y a la m&guina. En cambio, se debe dibujar maguinaria y
equipo para dar al obrero una seguricdad méxima. En este con-
texto se mencionan prensas de soldar, miquinas de cortar, grdas

Y equipos de elevacibn.

Luego pasamos al entrenamientoO de personal. Algunos procesos
tienen la facilidad de entrenamiento prédctico. En muchos otros
casos se tiene que incluir un centro de entrenamiento en el
proyecto para permitir el entrenamiento sistemdtico de personal

de la planta antes de su integracidn enel proceso de produccidn.

Las consideraciones de entrenamiento pueden proponer la iniciacidn
de la produccidn paso a paso en un periodo mds largo, introducien-
do un mé&todo simplificado al comienzo, o se pueden considerar pro-
ductos especiales para propdsitos de entrenamiento. La industria

electrbénica nos ofrece muchos ejemplos de sistemas de entrenamiento.

Se inician a veces lineas de ensamble con operaciones sencillas, lle-

vando a cabo los pasos mis complejos en una fé&brica vecina con el
conocimiento necesario. Al subirse el nivel de calificacidn, se
instala nueva maquinaria hasta alcanzar el programa completo de

produccidn. Las decisiones se ven enlas siguientes tablas.

O
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3.2 rflexipilidad.

La fabricacidn ce productos diferentes de los originalmente pla=~
rneados, no sblo puede ser un método de entrenamiento, sino tam-

S
bién puede ser influido por cambios no previstos en el mercado.

3.2.1 Ixpansidn.

Los precilos ce las materias primas pueden aumentar prohibitiva-

mente o la tendencia del mercado ce ventas puede bajar por mucio
tiempo. Al consicderar procesos técnicos de un proyecto, parece

no naber ningln problema en cuanto al proceso o al sistema. Sin

embarco, se debe reconsiderar si el pProceso causa:

- fluctuaciones en la calidad del producto final,
- fabricacidn de otros productos,
- integracidn en un programa mads amplio de produccidn,

y culdles costos acdicionales se tienen gue esperar en cada caso.

En el siguiente capitulo se discutird la expansién del producto

original.

3.2.2 Variaciones del producto.

La flexibilidad de procesos bésicos tales como la produccidn ce

n

a

H

cemento o la soldadura de aluminio es generalmente baja, mienct
cue operaciones de transformacidn metdlica y la produccidn elec-

trotécnica tienen una alta flexibilidad.

Por ejemplo, se puede usar la linea de ensamble el altimo
para diferentes tipos de radios y con cambios peguenos
para el ensamble de televisiones o aparatos electrdn

les.

Al anticipar cambios significativos en el precio de inaterias »2rinas,
se puede construlr una planta térmica con energia ce carudn, com

t6lec o0 gas. El precio m&s alto del sistema Se Justifica




\\
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mente »or la independencia obtenida de un insumo sencillo, ©
ser sobre-indemnizado por escoger el combustible con el costo
mé&s bajo por unidad térmica a un tiempo fijo. La considera-
cidén de la flexibilidad también puede involucrar lcs edificios,
por especificar paredes de divisién removibles o por disenar un
edificio de partes prefabricadas que permitan el rearreglo de
cada médulo sobre el terreno para asegurar ias dimensiones &p-

timas del edificio para cada proceso posible en el futuro.

3.3 Requerimientcs de capital y "clima" de inversidn.

En plantas de manufactura, generalmente la maguinaria y el equipo
de produccidn forman la mayor inversidn. Los costos de &stos son
esenclales para la realizacibén del proyecto. Cada alternativa pro-
puesta por los ingenieros requerird de inversiones mas O menos

diferentes.

El capital disponible o necesario es una seleccidn entre criterios
de gran peso. Se han desarrollado mé&todos sofisticados para esco-
ger el proyecto desde el punto de vista de la empresa y de la ma-

cro-econonia.

Otras ponencias se dedican al presupuesto de costos de inversidn
y a la discusidn de la evaluacidn de la rentabilidad y la evalua-

cibn sociocecondmica.

Se discutieron varios aspectos del clima de inversidn en una po-

nencia anterior. Su influencia en la tecnologia se manifiesta en:

- restriccilones de insumos de materias
- cantidaa de capital disponible
- caractceristicas del personal y de la gerencia.



Adem&s, en este contexto, la proteccidn de derechos de produc-

cidn es cricica.

La cdiscusidn mundial de la transierencia de tecnologia demostrd

a un puiblico mds amplio la importancia de las reglas cde patentes
internacicnales. Generalmente se conocen muy pien los procescs
basicos, pero para aumentar la capacidad lucrativa o para acap-

tar el proceso a materias primas con especificaciones mé&s amplias,
nuchos faobricantes han desarrollado cambios especiales de maguina-
ria y equipo, recetas, temperatura de proceso, desviacidn del tienm-
po de tratamiento, etc. Un gran niémero de estas innovaciones se
protege por leyes de patente en paises desarrollados. La vicia-
cidn de la patente, es decir, el uso no autorizado de una especi-

ficacién de patente, es llevada a juicio.

Muchos inversionistas que son propletarios de patentes o guienes
csagan cerechos por procesos consicderados por un proyecto no van

& emplear esta tecnologia donde no sientan seguridad, a pesar de
las ventajas econbdmicas que obtendrian, ya gue temen que cualguier
rival pueda iniciar la produccidn usando el mismo proceso, sin
autorizacién y sin riesgo. Como no paga derechos, tendrd una ven-

taja en costos gque puede ser considerable.

4. CAPACIDAD Y UTILIZACION.

Tcdos los factores que se discuten en esta ponencia est&n escrecaa

D
3

mente relacionados. La naturaleza del proceso, el gradc Ge meca.ni=
zacién v la escala de produccibn influyen en la seleccidn de capa-
ciced, e la misma manera gque las consicderaciones cel mercaco,

o}

s financieros, y aspectos relacionados.

4.2 Lotinicibn de capacidad.

"Curacidad" requilere una definicidn. Los fabricuntes de Sguaai.a-~
ria dan la capacidad de una méguina en .Las especiiicaciones por
ejexmpio de 200 metros por minuto para una mé&guina fabricante ce




pavel. Estos datos no tienen nin gan valor para propbsitos we

Planeacidn si no se conocen més detalies mo:

-~ ¢Cuél es la velocidad Optima para la produccion de pavel
de midguina de 80 gr/m?2 y para la produccidn de papel para
periédico de 45 gr/m2?

- ¢Cuénto tiempo se requiere de mantenimiento por corrida

- ¢Cuéntas veces se tienen que cambiar los rollos? ¢Cu
tiempo tarda?

- ¢Cuéntas semanas tarda una revisidén completa? ¢Cada cuéndo

es necesario?

Basado sobre el informe de que 100 m/min. es la velocidad maxi-
ma cde papel para peribddico, se puede calcular una "capacidad ted-
rica por corrida" para la m&guina. Nunca alcanzard la »rocduccidn
esta meta sobre un periodo méds largo. Si se toma en cuenta el
mantenimiento planeado y el servicio, esto dara la "capacidac
cécnica y realista" de la mlquina. Consideraciones sobre paros
adicionales y no previstos, reducen la capacidad a "producto pc-
sible a nivel total de produccidn". Se puede usar e€so CoOmoO base

de vlaneacidn de produccidn.

1 coasiderar un proceso que invoiucra tratamiento térmico con un

s

vy

lorno, especialmente en un proceso continuo, el origen del calor,

duracidn del tratamiento y la dimensidn del horno, determina-

b
&S]

B
an

n una capacidad mé&xima, pero dichos factores seran decisives tam-

&n para un producto minimo con una calidad constante, puesto

4}
’..,l

ue el abastecimiento del calor no se puede reducir bajo un cier-

9

tc minimo, la distribucidn de temperatura permitciréa trabajar den-

o+

ro cde los limites para un producto con una determinada ca ad.

3

1 funcionamiento del horno por debajo de la capacidad minima au-
men

«ria mucho el porcentaje de pérdidas de calor.

También se disena cada mdguina para producir a cierta calidad.



Generalmente el costo de la maguinaria aumenta considerablemente

con la calidad del producto deseado.

Suponiendo gue un torno paralelo cueste $150,000, un torno ces-
bastacdcr en contraste requeriria una inversidn de sdlo $80,000.
La razdn de la diferencia de precio es el grado menor de preci-
s16n requerido para el desbaste. También en este contexto, e.

costo de la automatizacidn se puede ilustrar: Si el nlmero ce

O

partes diferentes pero similares reguiere la instalacidn e &os

o m&s m&guinas, el costo de un torno con dispositivo ce copiado

serfa alrededor de $175,000 y se podria reducir considerablenmnente

el tiempo de ajuste.

Si tienen gque producirse grandes cantidades de las mismas pas-
tes, se puede considerar la compra de un torno revdlver con varlas
herramientas, con el cual podrian reducirse los tiempos de Zcobri-

&
cacidn. Tal torno costaria cerca de $240,000. E1 ingeniero tiene
elegir el egquipo mé&s apropiado para las necesidades concrecas
ce prcduccidn de un gran nlmero de articulos. Puesto gue proor=
cionalmente la vida de uso de maguinaria y e€Cuipo es largo, .i Ga-
cisién sobre cierta parte de equipo implica un compromiso a 12750
plazo. Asi gue es esencial, para la capacidad econdmica del »Io-
vecto, que se usen Optimamente la magquinaria y el equipo, corside=-
rando la cantidad y calidad de producto. Cualquier excesSo causa
un mayocr gasto y por consiguiente el costo se aumenta consecuenta-
mente; cualduier desempleo causa equipo subocupado y- capital iIa-

vertido sin rendimiento.

4.2 Uctilizacidn de capacidad.

4.2.1 Linea de un solo producto.

“cneralmente no es exacto suponer cue una planta funcionard & sa

(@

ptinma capacidad durante toda su vida.
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Factores externos tales como:

- evaluacidn excesiva del desarrollo édel mercado, o

- dificultades en la oferta de materias primas.
Factores interncs tales como:

- eficacia de personal e
- impedimentos en la organizacibdn de produccidn y en la red de

ventas,
deben ser considerados.

Por lo tanto es importante conocer la influencia que el tamano
de la fébrica y el porcentaje utilizado de la capacidad tienen

en los costos de produccién.

En el ejemplo siguiente, los costos unitarios de f&bricas de blo-
ques de distintas capacidades se han graficado de acuerdo a las

cifras que arrojaran estudios detallados.
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De .z gré&fica es posible apreciar fdcilmente las economias cz
escela que resultan tanto por la variacidn del tamzno de la
f&brica como la del porcentaje en el cual se aprovecha la ca-

pacidad.

Conocidas las estimaciones relativas a la demanda, la gréaiica

ayudaré& a seleccionar el tamaho de planta conveniente en cada

caso.

4.2.2 Produccidn de varfos produccOs.

AN
En contraste con la mayoria de industrias primarias del tipo de

producto sencillo, casi todos los establecimientos de manufactu-
ra producen méds de un producto principal. Las lineas de procuc-

cidén pueden ser:

- 1incdevendientes

- Dasadas en productos com@nes intermediarios (en un proceso
guimico)

- Interrelacionadas con plantas comines para la produccidn ce

partes y el ensamble de productos terminados.

cualcuier caso, la seleccidn de la capacidad tiene gue tomar

tr
]

]
]

cuenta los reguisitos de cantidad y calidad de cada producto.

Lt
b

£lujo de operaciones es complejo.

Se cGele calcular la capacidad necesaria para producir la mezcla
propuesta de los productos basédncdose en el flujo de materiales y
el tiempo estimados para cada operacidbn. Se tiene que repetir

te célculo para varias posibles combinaciones y diferences mez-

n

c
e
clas del producto para permitir flexipilidaed en la decisidn i

a
oncraste con la mayoria de los procesos que convierten "mate

b
=
Q

as primas", los cuales requieren funcionamiento continuo cel
o

en un tiempo ma&s largo en proyectos de manufactura, ciene



que uomarse una dec1s¢on sobre lab horas diarias de trabajo.

a . - -
Un horno de cemento, por ejemolo, funcionard las 24 horas dél )
édia. Un taller de nerramlentas mecénicas: puede operar ‘24
horas o &os turnos o un solo turno.
La miéma“inVersién‘en’maquinafia”éh este caso podria producir

cantidades diferentes” dé produc;os, aepeﬂalendo de’cuantos tur-

nos se ucilizan.

Generalmente, es preferible la operacidn de un turno, gue ase
gura supcrv1516n y alta eficiencia. Si hay la mano de obra
necesaria y e¢ personal superv1sor,"se pueden proyectar mas-
turnbs, espec1almente en’ procesos ‘Gonde la inversidn por cen~
tro de trabajo es alta, distribuyendo asi los costos fijOS~entré

mas horas de trabajo.

[N ~ . - - 5
Mo tew e . a3 B PR T~ B ' LR . b -

4.2.3 “Optimizacibn. "

Depenciendo de los datos disponibles; se pueden-aplicar métolcs
ulo.

o

matem&ticos a ‘los problemas mencionados en el Gltimo ca pi

- yox f . L. N . oL

“

Surgen problemas‘econémiCOS'dé‘asiénébiéﬁ‘y'distribud*én, por -
ejemﬁlo, donde se pueden hacer’ varLas act1v1daaes y existen varias

RS

posibilidades de cémo terminar eL trabaJo.

En la pianeacidn de proyectos este método puede ayudar a contes-

tar preg ultas como:

~ .- P

- ¢Qué disefio de maquinaria causa costos minimos?

- ¢Qué programa -de produccidn’ es Sptimo?

- ¢Qué distribucidn de trabajos entre departamentos es Sptima?
Se tiene‘due*”édudir“el‘probleWa‘a’un modelo matemdtico, un sis-

tema Ce ecuac1ones *Lneales conteWLenco.
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- funciones objetivas
- restricciones

- concdicidén de no negatividad.

Por ejemplo para resolver el programa de produccidn Sptima basa-
do en el criterio de ganancia mdxima completa, la funcidn a maxi-

mizar puede ser:
G =gy x31 + g2 X2 + .... * gp Xpn.

La ganancia total, G, es la suma total de las ganancias netas,
gn de cada producto, n multiplicado por la cantidad de aguel pro-

ducto x,, a producir.

Las rescricciones se expresan también en forma lineal pero como
desigualdades de las variables. Se representa cada influenc:.a
pertineniz al programa de produccidn -tecnologia, finanzas, ner-
cado. Igualmente se toma en cuenta el hecho de que cada unidad
productiva tiene una capacidad méxima by y que los distintos pro-
ductos requieren distintas partes a pn de esta capacidad. Pocr
ejemplo para la mdguina nlimero uno la suma de tiempo de produccidn
para todos los productos a ser elaborados en esta mé&guina nunca

debe de ser mayor gque su capacidad

aj 1 X1 t ai 5 X3 + .... + ain X bi

La concicidn de no negatividad se expresa también por funciones

(]

ce desigualdad, iatroduciendo en el sistema la condicién ce cu

1~

j0]

el programa 6ptimo no puede incluir cantidades negativas de cu

guicr producto a fabricar.

Con e. m&todo simple se resuelve el sistema de ecuaciones linea-

ies, con el fin de obtener la maximizacidn de beneficios. Las po-
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sibilidacdes de emplear Investigacidn de Cperaciones depende
Principalmente de la disponibilidad de todos los datos nece-
s&rios. Los hechos para ser inclulidos en el sistema tienen

gque poderse expresar cuantitativamente.

Un secgundo limite de la aplicacidén de métodos de I

e Operaciones, se ve en los modelos matemdticos gue se usan.
Requieren una causalidad estricta entre los variables. AsI,
Cebe eiiminarse cada problema econdmico caracterizado por de-

cisiones humanas.

tro limite, es el nlmero limitacdo de variables que se permi-

0

ten en lcs rmodelos. Muchas veces sblo se pueden incluir o

wm

factores mé&s pertinentes en el c&lculo, suponiendo gue TOCO

-

10s denmdés son constantes o iguales a cero. Consiguilentemence

se disminuye el significado y la confianza del resultado.

or Cltimo, se tienen gue examinar 10s gastos. Deben compolrar-

g
¢

e las posibles ventajas de la aplicacidn de la Investigack

(ST )}

e Operaciones, con la aplicacidén de los costos y el célcuic

gue generalmente requiere procesamiento electrdnico de catos.

~RU/pap.
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5. Activos

5.1. laguinaria

5i se han aplicado modelos mateméticos ¢ si los ingenierocs
ontaron sblo con su experiencia con el proceso, la planecacidn
en esta fase cristalizar& en una lista de maquinaria y ecuipro
necesario para producir la cantidad y calidad de productos ce
acuerdo con el plan de produccidn.

Cependiencdo del grado de investigacibn técnica y la posicidn
de seguridad que ha alcanzacdo el proyecto, se presentaré una

descripcidn més o menos detallacda del proceso y de la especif.

acidn de la magquinaria.

ueden ser algo generales como en el proyecto del horno &e fun

'y

e
dicidn de cobre mencionado, donde se pide a los proveedores
scribir sus propias ideas y variaciones de procesos en for-
ma de un estudio junto con una especificacidn detallada y cos-
tc del eguipo.
cripcibn del horno de faadicida.
nicialmente la capacidad ser& 100.000 toneladas de carga ‘res

H
.
J

ca; reconcentrados de cobre y mineral de cobre. Ua horno dc
reversero debe tencr capacided para manejar escée tonelaje. Pa-
ra aumentos futuros se elaborar&n en nuevos hornos. Se arre-
glaré&r conductos de humo hacia lLa chimenea principal de tal ma
nera cue permita, en cualguier momento conexidn con otro hor-
no, gue puede comenzar a operar sin esperar la reparacida del
hornc u hornos en servicio.

Se dividird el programa de produccidn en las siguilentes fases:

. Un horno de reverbero de 100.000 toneladas por ahio.

Pl

2. Uno de 150.000 toneladas por aro.

2. Uno de 150.000 toneladas por ano.

(]
o}
v
O
o
jJ)
H
(a0
O

2éemis debe localizarse un lugar para la adicida &
hornc de 150.600 toneladas por ano
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consecuencia y segln ol diagrama de operacioncs cue se
a a estas bases y que sirve Qanicamente como cjemplo, s&

Y

crulré primero el norro de 100.0G60 toneladas (Wo. III),

‘gue el horno de 150.000 toneladas (No. II). E1 norno

construiré en lg tercer fase, v finaimente el horno IV.
i

norrne de 130.000 toa. No. III se operaré iInici
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nornos II y III

etc. atc.
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! - N « X
. Tips do Mineral Proporeibn Porcontaje
i en iz carga
L ;
¢ §
| R Cu $i0, A1,0, Fe Cal+ S
2 13 -
K50
Sulfuros concentra
cos 50 - 60 27 15 23 bl 23
Crddos concentrades 5=-7 22 34 7 4 7
Oddes minerales 30 - 35 8 45 10 5 5 3
{
1{
i riujos de cal 12 - 18 1 16 3 40 1
Fluios de silicio 6 -8 3 65 2 2 1
A i
La composicidn mineraldgica de estos minerales es apcrox. la

Reconcentrados de cobre: predomina calcanticta (Cu FeS

\
\'4
2/ 3
ciertvas variedades m&s ricas, Cuzs
y CusFeS4. Hay cierta proporcién de

res., y CuCO

5 3 Cu(OH)z.

Mineraies de cobre: Generalmen:e CuSi03 2H.0 y otrxes. La gan-
£ido

ga consiste‘en p»b6riid y rocas nds &cidas.

Flujos de cal: Call, mezclade con ganga silicea.
-

flujos siliceos: predomina la cuarcita.

Las escorias deberén tener la riguiente composiciba te

%
Sil 40.9
AlOB 8.1
Pel 7.1
Cal0 + Mgd 13.9



21 indice de bdasicidad, con el aluminic coma base, &3 1.3C.

dura con un porcentaj
Yy un aumento consiguiente en la sume
na Al 03, para cgue las ascorias sean alge m
sas y su volien relativamente mayocr.

£l horno de 100.00¢ ctendré& la misma ancaura de otros Qe
150.00C ton. perc serd m&s bajo.

Deszde &l principio la plaetafcrma de carga tendara
sura, estructura y dimensicnes al igual gue lo

lz misma colocacldon que los demnds en ¢l diagra-

"
o
4]
‘g
r?
p.
SU

;o del proyecte. Las casdera
cnimeneas que conducen & la chimenea principal tendrin ias

mismas dimensiones y caracceriscicas de los grandes horacs.

ir la cantidad de azuire que se puede usar en el
calcinacidn para

1
¢c, debemos recordar que el grado de la mata gue seréd trata-

13

e flujo, mencionado ean los parrafos siguicatces,
¢ informacidn, para ¢ue ¢l aucor &oi pro=-

o a las iatencioncs o

04

5 en 1o relaciorn

{

aunca forma un dicefio rigido.

“
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Detallies cécnicos Ge

parcial ce fundiciba.
Omisicnes y Dudeas

NO se pueden aceptar omisiones de estas bases como justifica-
cidn para omigiones del proyecto, y en cada caso el autor del

proyecto debe investigar preliminarmente, para que ningura da

Zn el sigu....te ejemplo de una planta de escoria de cemento,
se especifican los renglones principales, crmitiendo sblo el
precio y decisiones de transportacidén y egquipo de conexidn con

los posibles proveedores.
Prcyecto de Escoria de Cemento

Maguiraria v Equipo

Py

fébrica ce escoria de cemenco tiene las siguientes mégui-

(&

f

-
res

H

uipo:

o

a eg
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=

;Q

Y

uepbreadcora

0

lanta

1 gqueprantctadora primaria de caliiza

cuebrantadora giratoria con caje de acero y alimentacidn ce

camiones
camafic de la alimentacida: méa. 1.4G0 mm
tamaio r£inal: 0 - 250
capacidad: 500 ton/hora
1 cuebrantadora csecundaria de caliz

!..l
(v

a
con conductor de alimentacidn de hoja, triturador de oo
s, cinta mezcladora y filtro de extrac-

o
cién del tipo 'bolsa’
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200 ton/hora
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arciizla: 12.00C ton

arena: 25.000 tcon

capacicdad de aimocén: 52.000 con
extensidn de la gxda: 25 am
capacidad de la grQa: g€ ton

Tronsportacibn: de arcilla, caliza v arena

cor. bandas transportadoras para alimentar el almacén y caja

con transportador de hoja para la extraccidédn de arena.

Alimenracidn de liaterias Primas

con banda de vesador de triple efectoc, transnortedor cerrzado
- iy

oara arcilla y khanda transportatora acanalada al molinc.

con doble girador, dos rosarics de cangilones y transportado
res ciclicos, separador de parrilla, dos tamices de viento y
encendido auxiliar.

-

capacildad de moler: 140 ton/hora
fineza: ] 12% R 4.500
tamafic de alimentacidn: 0 - 30 mm

centeaido mé

Sximo de nunedad en
alimentacidn:

10%
dimensiones del molino: 4.2 m diz. x 14 m
motor del molinoc: - 2.400 kw

capacidad de eancendido: 10 millones kcal/hora

Transporcacibdn de Polvo Crudo

con transportadoras neumiticas, elevadores y ventiladores

capacidac: 180 ton/hora

Planta de Mezcla y Almacefi de Mangos

arreglados por pisos, con bandejas sileras aeradas, ventilado
res, awarato de descarga y recoleccidn en filtro-bolsa de pol
vo



s110s de mezcla:s 2 a 12 nmdia. ¥ 18 w
silos de alimacén: 2 a 12 mw dia. % 21 m

lador de tuko de gas, horpo cilindraco con balercs y propal-
£i0n, encendido da petrdlico, enrriadora planetaria v guetran~

. . - 3 R,
capacidad e ventiladorxr: 72 m"/seg. a 330°C
ciiindro el hozrno: 4.8 m dia. x 118/134 n

con transportador profundo de cubos, alimentacidn de banda
(3) P

transzorscadora, descarga por canales (3), trapsportacidn por
DanGg transportadora, Transporse por rosaric <& cangilones ai

81iC de escorla, gescarca del silo en vagones © ¢a candas

trgnsportadoras. :

¢ de almacén: +00.000 ton
capacidad e aiimentacida: S0 ton/hora
capacicad de descarga: »300 -~ &G0 ton/Lora

o) e
si Qe wransgorte dei filtro de poivo v vencilador &

Lo

ccatenido de gos iimplo: 500 my/im

3

G

Tangue Ge Petrdico Combustiola

ara el abagtecimicento de poursdleo pesado compustible, con




Canales, Oleoductos, BEstructura de Rcero nara el Incericos G2
a

Rectbrimiento reiractario, Medios de Molido

aterias de recubrimiento refractario inciuyendo mortero para
1 precalentador, horno cilindrado y enfriadora planetaria.
ecios de molido incluyendo 23% reserva de adaptacibn para el

= o A

*

oble giracor.

0,

Eauins Adicional

aboratorio

s
m
-t
[}

equipo

H

egquipo ce talle

e extincidn

(o

eguipo

estacibn de Primeros Auxilios

Abestec:niento de fgua vy Petrllco, Caseta de Balaaza

sisctema de abastecimiento de petcbdiec consistiendc de: esta-
cidn &e Gescarga, plaanta de generacidn de vapor para precalen
tar aceite, valvulas y accesorios

Aceite y iubricances para el empagque primarico vV secundario de

.

aceite.
Sistema de abastecimiento de agua de: bombas de agua caliente
y fria para el sistema de enfriamiento, torre de enfriamienco,

valvulas y accesorics.

Equipo Eléctrico

planta conmutadora HT de 66 KV, 2Z transformadores 66/3.3 KV,
planta conmutaaora MT, estaciones de distribucidn, planta de

ompensacidn, motores y accesorios, cables y lineas, equipo



‘terac de la ubicacibn industrial y el disciio de tales coaéxie

para luz, conexifn a tierrz, proteccidn comtra rayos, CuUaro
central de ccg--aﬁ, sistema de _ace-cuman¢cacgén‘ gabinetes

de proteccidn. . - .

LS N . . - o -

suficientes zara 2 aiflos de operacidn normal.

5.2, Concitruce “ones ysUbﬁ cacidn

e-m-nado el nayor equipo, se puede estimar el tama=-
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ractelisgicas de Las cprstrucgiones industriales ng

Mmoo

cesaria 5 v S

o

‘prede disefiar una ublcgcién preliiminar.

o .

?1 el cas -de.lé irndust

H

hc

ia fabricante, el problema @s muy agu-~
cc & causa de gue lz diss tribucida de construccioness industria-
les en la ybicacidn es muy- ;mbo.taata pare el manejo y el fiu-

jo.de m.;e:lag primas;, ma&erlas en P-OMQDO; Y -los productes fi

e
de a. faor-ca‘o lag lincas de fabgicaciln.

Es muy iwportante pronosticar p05191 _°hpaPSlO ies desde el

Q
o

principio para que el gr rado inicial de.armon¢a se manten

Zl proyesto Gzl hofno de fundieidn de Gobre es un buen ejemplo

tocanke & la expansibn, ver los parzafos 10 y 12 de ia oo
=

& menedo los procesos técnicos necesitaran cierto azomode de

la maguinaria de produccidn. Un estudio del flu
rias, de combus fibhle y otros objetos formard la base para un
arzegle 1deal de lpos pasos de produccibn. Puede ser aecesario

dejar el ozden ideal para .adapter el Ilujo a una ubicacidn
exigtente ¢ parg 7 w;nlnlzhr los gostos de construccidn. Hay

que hacer hincapié en las conexiones de ferrocarriles y re

{




nes internas enctire los ediiicios industriales. Los responca-
Dles de operar la industriz notaran gue su trabajo es mucno
mds fécil si se anticipan estos problemas en la fase del es-
tudio. Las gréficas que siguen ilustran las fases de la pla-
reaclén del diseho de una planta. Ura investigacidn para
ver si el proyecto es factible generaimente cermina ¢or la ia
se de un disenio en blogue, puesto que el arreglo detallado de
todo el equipo requiere datos que Gnicamente se conocea al 2g
dir ia macguinaria y equipo. Las tablas 20, 21, 22 y 23 mues-
tran el fiujo de produccidn y el disefio de una fébrica de he-

rranientas mecanicas.

O



abla Z0: ' _Serie de Operaciones

dn'de | | almacén dz materias | |almacén de | | almacén de''fun
colones § prmua Yy parces semd m_atc.c..as dicicnes no ccm
% glaboradas auilisres pletas o
o - als ) . ) ,__j '
corcar al- ) .
A famanic correcto -
EE R 11 planificacién aprox. |
: 2 S v mlidc 5"“

LR £y
riquina conbinada de
&4 colar y labrar
furdicién & .ﬁu.f:e-’, )
- v A el ]
cedo;.a en arens | bodalal,
N . -
L | Lamrar, perforar y
Mmu knd
aoler |
.h-——d
"y \’/ . s R (NP4
ESN . - LRI > ' N
- Conteol de Calidad - .  Control interiadiario | s,__;
— ﬁ de calidad
- T A N \!;
A v - k
‘xellenar los toxos
A/ N s § .
< almacén de pw:tes acabza= s |
—— ’1 das v partes rellenzdas de poros M
o
ensarrble de gruco

| ransportacién y eapaque |

Poee  Flanta de herramientas mecinicas - burmma




Tabla 21:

Proc an de I’roouccw{m v F'luwo c.vc: hatorja

fundiciones ~1l:“" j - -~!% yealler de‘ macén de
hierro 1 maquinas de planificacidn paralold. infquinas | pintura fartes pig
S S I Ade perfo tadas antes
\ har AR T e R s s
1 j!
o ema @ dmem — -t > e mw em e ewm e wm eve v e e mm] em = e
A4
\ [ttty )
) { I ensarhles y con
. S P , . trol firal
almactn de ma-| taller de ilabrar perfo-i?cono do cxdidsd | T T
terias primas | torneria rar y modelart .
) y partes semi-{——— ﬂ-~L~~~~-—w— 3 w/r l ~ A
acabadas SRPNOUIN N - = o N .l ..|.m e o =
taller de | taller de ,taller taller e | almacén de aliacén de
torneria l acabado M| pde molex!léctrico partes aca | Productos
H badas acabados
_ | @e engrang| |1 aaas |
. *m“r.—.— —_— e T e et —_— . - — e a—— —-——-—1<¢-_-_—=~'-ﬂvhﬂ
. - o Ll . I
) —~-1 |despacho taller de{taller (tallerjjltaller |centro | taller de
& s
taller de hocvamien}de herralde tral|ide sol | de en- | capinteria
et tas y plajmientas |tamicn]jldar y |trena~ | v eivaqe
prucba de . - . ~ . .
- . tillos y de afi{to téx|{jajuste |miento
materias o 2 U
lado mico
. Iokrar funciones en hieryo
_____ lobrar materias primas y parvtes conponantes
sand~-acabadas acabados d
__ partes acabadas )
GOBA: Planta de Herramientas Mecdnicas - Buima
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Tablao

27 l‘n“u < (‘u

0

[V PN

omets rmiz e

[ PR ¥

o ). cnta do Herva

3.3
3.4
,:'01

. P
"('c nlang

P07 er e fabri
Cacion

r

Cicina de 2dad

nistrocion o
Zicina de Teld~

nica y dibujo

wcensilin

Yatiuad ento Mé-
dico

1.0y cajonados,

Edificio de L2
n de conpre
sitiy contwol
Gz cnargla do
c.oargennia

¥scala

[ 4 - &Y as ©$o T
1, !

[ I SRV R S |

4.2 Toague Qe

5'

agua

Central trans-
fOI oo

6.1 Gavage y Loiberos

G.2 Alvacén de acelte

7. Rarvace de fundi-

y corhustible

ciones

Alhweén de gas,
pintvra y materias

auviliayes

Almacin do cocopn-
nentes acahacos
de afvara
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Tabla 25:

cuenta expansiones

b ——-

i

13
!
i
1
3

LA

1 MAquinas de planifi-
caciln paralelas

2 Miquinas de pexfora-
cidn '

3. Taller de pintura

4 Alm. Co partes ya

pintadas
5 Ensinble y control
finzl

- 6 Centrol da
Y INEINS S ~rnkes e

eI eSS

A

Basado sobre el disefio en ! Jogque,

enrandaije

posibleg

sien ‘pre se puede fijar las dimensiones del cdificio, torandc
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Yy partes semiagal 19 15 . 17 15 :
das 23 | i
f A 3 o
. — == Enic E X3 NI TS Y "W NN W PSP JP 2 R A e
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E --------- _— [ J— ~———
7 Depto.de lahorar, per- 14 Almacén de maquinas 21 Taller de herraientas

forar y modelar

8 Torneria

9 Almacén materias primas
y partes semiacabadas

10 Produccidn de ruedas
dentadas

11 Taller de moler

12 Taller mwecinico

13 Almacén de componentes

erJ)d.d *

- O

15
16

17
18

20

acabadas

Taller de evpaque y
carga

Carpinteria

Centro de entrenom,
Taller de soldwr y
ajuste

Trat. térmico p/ta~
ller de chifldn de
arena
Alm,

lex

p/taller de rno-

y plantillas
22 Daspacho :
23 Tallex de pm‘ o



5.3. Actzivo Suplomentariod
Los mejores ejemplos de obras suplementarias necesarias para

acilitar la operacidn del proyecto priacipal son: obras de

0:;

ua potaple w/o industrial, eliminaci

fu
\Q

i
s de energia eléctrica ¢ conexicnes y meczaismus Ge

cencrale
coatzol, tuberias de producto o de combustible, conexicazs
e transporte tales como carrcreras, mal

construccibn de campamentos, olficinas adninistrat

<
&)
[ ¢]
[p)
[ 8]
e
ti
{

cCids Ce descanso, &te.
Se recog Tan datos iguales para tales proyeetos esi QUno el
proyecto centrai ea si misme. Sin endargo puede hader algu-

~a Iaterrelaciln con actividades gubernamenitales si se propo
a

ne la provisidn de agua sotable, o sistexas de viviendas po-
pulares, u hospitales peare mejorazr la infracstructura dal
éxca. puede considerar poOr scparado la planeacilén de ta-

La instalacidn e iniciacidbn de un proyecto =uade tardar towu
eri T

UL largo periodc de hasta varios aies. EL gran almero de oo
tividades interrelacionadas durante esta fa requiere uand
progranaciin .

-~ para estab e actividades para lo-

lecer una serie o xed A
Jet

ivo c¢el provecto,
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Tl tiss de modelo cue se usa més frecucntemente en cua
planes de impiementacidn de un proyecto ha sido la gréfica
de barras. Esta grédfica da los datos de programacibdn con
bastante eficacia, pero no muestra claramente las relaciones

subsicuientes v no obliga al programador a consider

Y ar tocos
los apremios que‘involucre la programacibn, puestoc gue no
irndica las actividades precedentes necesarias de caca acti-
vidad.

La grafica por barras puede satisfacer los requisitos al £i
jar el calencario de inversiones. Su utilidad como instru-
mento de programacidn esté& muy limitada.

La sicguiente gr&fica muestra una similar para la implementa

cidn ce un proyecto de herramientas mecé&nicas:

O
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Se ha wuszdo la gré&iica ce de actividaae
i

s
los defectos de la gréfica anterior. En contraste con la @l
og

tima, que regresanta la resclucidn de la pr

forma de una.gréfica, el diagrama de la red s

tes de la determinacidn de los datos de programacidn.

Se usa para ver las relaciones necesarias para calculiar el
~

calendario. B&sicamente es un instrumentc de progranacidn y
control. Mientras més

res ser&n los resulctados en cuanto al andlisis de lcs proble
mas de instalacidsn. He aqui un ejemplo de una red (Tabla 27)
gue est& construfda con una escala de tiempo.

Una de las ventajes es que con dibujar un nlmero de lineas
verticales es posible determinar en cualquier momentc cuales
actividades estén efectu&ndose, cudles deben haber sido ter-
minadas, v cuéles deben ser prbximamente terminadas.

Asi gue fécilmente se pueden ver periodos de tiempo con una
demanda excesive para uno o mas recursos claves, lo cual in
dica la necesidad de mejorar la programacién de recursos o
para camolar actividades.
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cada
ctaliado con
escala de tiempo para aquella parte ¢zl proyecto que se debe
rzalizar durante este intervalo de tiempo. La seleccidn del

perfodc de tiempo, depende de la complejidad del trabajo y del

crado de detalle requerido.

oA

Una red detallada necesita mucho trasajo. Asi gue se usan od

todos de computadora en el caso de proyectos grandes y comple
jocs. El gran nlmero de datos y el grado de certidumbre reque
rido para justificar los costos limitan la aplicacién a la fa

se de planeacibn detallada después de decidir la realizacidn

del proyecto.

En esta fase sc pueden tener todas las ganancias de esta pro
gramacién de alto alcance y este implemento de control. Sin

embargc una investigacidn tiene cue incluir una grafica por

barras ¢ una red sencilla.

6.2. Pericdo de Iniciacidn

En un proyecto de fabricacidn, e: calendario de %trabajo debe
asegurar que después de ereccién, se deben iniciar las opera-

-

ciones de sincronizacién como poc ejemplo la disponibilida

el

de materias primas o de un mercado listo para produccidn.

La transicidn de la fase de coastruccibn a la fase de opera-
cidn debe ser tan uniforme como sea posible. Es importante
recordax al fijar el calendario de trabajo que una industria
no comienza sus operaciones inmediatamente después de que se
haya terminado la ianstalacibn. Son necesarios por lo menos
ajustes y correcciones antes,de empezar las operaciones nor-

malmente.



Y& se han mencicnado los problemas de entrenamientc y reali-
acién por pasos. Lo este caso el tiempo antes de que la

eré de varics anos. Ten-

[}

cperacidbn logre la capacidad final
dré& gue constituirse .un Cd18Tda£lO separado para este perio-

do. La operacidén ce ana pa;cc ce; equipc, la censtruccidn y

la iniciacidén de Otras es;afd en CL m¢“mo periodc._ Apartca
e problemas de COO;dlnac;bn de ackt 1v:aa 25, se tiene gque r¢
sover problemas tales ceno, C .

~ la importacidn adi cional de '‘productos finales para perml-

tir desde el principio plena satisfaccibn de demanda,
mport acién de p;oduc.Ob sémi-elako orados-al principig
J

Y
)

a im
de la liqea de ens samble, produccién de partes baj
c

-

estén d@maS*aQO Liw*zados para realilz ;: inmediqtamentekf
proyecud original pueden también producis u 1
realizacidn que se divida -en varias ;as»s=pafalmin;uizﬁr dos

riesgos.:
£l ensamble de motores para “vehiculos es un ejemplo hien co-
etole id para la realizacidn de un Proyecto por ecapas.

7. Caso Estudizde A

investigacila del mercado puede haber'p:obadd,guexse4esp§
ra una demanda suficiente para considerar 1a proaucc i8n de

los tipos de vehiculos ea la misma LdlC" idn. Se pucde pro-
vectar algo en varias ;ases puesto Que, un -vehiculo consiste

e miles de partes. - : . .

Para lograr costos competitivos, la produceién en masa de

partes resultaba en cl establecimiento de fabricas especiali
de ensamblie de

zadas de aprovisicnamiento para lus

-

i S
los productores de autombviles. Bl mercado mundial estd de-




D)

55)

N0 HEO®

{

@ mom

. e s -

[ -
c-
L)
.

I
L
0



Por ejemplo:
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Fabrgcacién local en el mismo taller

-~

| B
L)

partes de hoja metélica
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¥ANO DE OBRA Y PERSONAL ADMINISTRATIVO

1. .Introducciébédn

En esta etapa de un proyecto industrial especifico ya se han
determinadq las' tecnologfias y la producciéﬂ ya ha sido pla-
neada.

El objetivo de ésta conferencia es demostrar las actividades
que son inevitables, necesarias o recomendables de tomarse en
cuenta para realizar la planeaci6n del proyecto:

° « la calificacidn requerida de la mano de obra,
= los requerimientos cuantitativos de la mano de obra de
acuerdo con las diferentes calificaciones,
= la disponibilidad de esta mano de obra,
= las mejores posibilidades para obtener la mano de obra
" requerida,
= la capacitacibn y .los métodos de capacitacién en caso.
de requerirse,
-~ los costos de la mano de obra desglosados en costos
directos, indirectos y suplementarios.

En casi todos los paises en vias de desarrollo existe . un gran
excedente de mano de obra no calificada. Por lo tanto, en es
ta conferencia nos concentraremos mds en la mano de obra cali
-ficada.y al personal administrativo.-:

2, Determinacién de requerimientos de mano de obra y de per-

sonal administrativo

Despu&s de haber recopilado la informacién adecuada acerca
del programa de produccién, la planeacién de la produccidn,

la tecnologfa para la produccién y los departamentos necesa-
rios, deben determinarse los requerimientos cuantitativos vy
cualitativos de la mano de obra y del personal administrativo.
Para determinar estos requisitos es preciso tener una idea
realista de los diferentes perfiles vocacionales requeridos,
los factores nacionales especificos, el medio ambiente, la



'MANO DE OBRA Y PERSONAL ADMINISTRATIVO

v

mentalidad de la gente, etc. o sea todos los factores que pue
den influir en la productividad de la mano de obra; también
debe conocerse si mujeres pueden emplearse en los diferentes
campos de actividad y cuales puestos son adecuados para ellas.
Las investigaciones realizadas para determinar las posibilida
des vocacionales de mujeres mostraron que un gran nGmero de
puestos pueden ser ocupados por mujeres sin problema alguno,
a reserva de que su calificacibén sea equivalente a la de dos

hombres.

2.1. Requerimientos Cualitativos

AGn cuando los perfiles vocacionales del personal administra-
tivo y del departamento de ventas en las diferentes industrias
son muy parecidos en cuanto a su calificacidn, la composicidn
i de la administracibdn técnica, supervisibn técnica y de la ma=
”ii) no de obra varia en gran medida de acuerdo con la tecnologia
y el equipo de produccidén empleados.
A continuacibn presentaremos, en términos generales, algunos
perfiles vocacionales de mano de obra, del personal adminis-
trativo, técnico y de ventas, y de los ejecutivos a nivel me-

diano y alto de una empresa industrial:

- Obreros no calificados, ayudantes, peones

Estos se emplean para llevar a cabo los trabajos més rudimen-
tarios y en general no se requiere de capacitacién.

Realizan trabajos como transportar material, limpiar, entre-
gar mensajes dentro de la empresa o se encargan de despachar

el correo, etc.

- Obreros semi-calificados

Aqui se trata de obreros originalmente no calificados que de-

bido a su larga experiencia han adquirido cierto grado dec ca-
<:> lificacidn. Dependiendo del departamento en que trabajen,

pueden operar miguinas sencillas (sierras, prensas, manua-
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les, etc.) o desempenan algln trabajo en la oficina (timbrar

o sellar cartas, etc.). :

= Personal administrative y oficinistas (nivel inferior)

Esté@n capacitados en trabajos de archivo, mecanografia, taqui
grafia y contaduria elemental. Normalmente pueden reclutarse
después de haber terminado la secundaria pero es recomendable

que tengan uno o dos afios de experiencia.

- Personal administrativo (empleados)

Deben tener algunos conocimientos en las diferentes &reas ad-
ministrativas como contabilidad, financiamiento, c&lculos, or
ganizacién interna, correspondencia, etc. Es recomendable o
necesario que el personal administrativo disponga de estudios
superiores. Empero, para algunos trabajos, como la contabili

dad se requiere un entrenamiento especial.

- Personal de ventas y compras ({(empleados)

Deben conocer las prédcticas de compras y ventas y de exporta-
cién e importacidn; ademés deben estar familiarizados con la
‘correspondencia, la contabilidad, c&lculos sencillos, la si-
tuacién del mercado, los posibles seguros, medios de transpor
te, almacenaje, etc. A menudo, se requiere conocimientos de
un idioma extranjero y educacibn media o superior.

- Agentes de Ventas

Deben disponer de conocimientos fundamentales del producto,
de las materias primas, los procesos ¢e fabricacibén, las ven=-
tajas y desventajas del producto, las practicas de compras.
Deben ser capaces de vender el producto, mantenexr contactos
con los clientes y minoristas y concluir convenios comercia-
les. Ademds deben conocer la situacidn del mercado, las téc-
nicas de mercadeo, la produccidn de su mercancfa y su distri-

bucidn.
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«- Mano de obra calificada

En este renglén se incluye toda la manc de obra que dispone
de cierto nivel educativo o de capacitacidén. En paises en
vias de desarrollo, normalmente empiezan como trabajadores no
calificados o semi~calificados que mejoran sus capacidades
précticas o tebricas a través del entrenamiento en el lugar
de trabajo o a través de cursos. Deben tener conocimientos
de su rama especializada pero también deben estar familiariza
dos con las ramas afines de manera que puedan permutarse (ce-
rrajeros a mecénico u operario). Ademds deber ser capaces de
manejax, operar y mantener sus herramientas, méguinas y demés
instrumentos de trabajo. Fuexa del entrenamiento en el traba
jo se les puede educar y entrenar a través de un sistema de
aprendizaje durante el cual los candidatos deben (segln la es
pecializacifn requerida) pasar dos o Ltres anos como aprendiz
de un taller de ensefianza de una fé&brica o en una escuela vo-
cacional.

La mano de obra calificada incluye los cexrajeros, mecanicos,

torneros, electricistas, carpinteros, etc.

- Asistentes de laborator:oc

Deben trabajar con eguipo muy sofisticado (una gran parte de
estos instrumentos estd hecho de vidrio). Deben realizar
andlisis y pruebas, hacer observaciones de las mismas, dibu-
jar diagramas de pruebas y elaborar cuadros e informes de
resultados. Este tipo de personal debe disponar de un nivel

de educacibn media y tener alguna experiencia profesional.

-~ Sapervisores (personal t&cnico)

Normalmente provienen del grupo de mano de obra calificada
gue pudieron mejorar sus conccimientos sobre todo los tebri-
COs en su canpe ¥ adquirir alguna experiencla administrativa.
Deben saber leer y escribir y tener la capacidad de darigir a
los obreros. Para los supervisores se reguiere una experien-
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cia profesional minima de 5 anos.

- Dibujantes

Es su tarea la de dar una forma precisa a los bosquejos y las
ideas de los disenadores. L1 dibujante requiere de conoci-
mientos correspondientes a la forma de realizar su trabajo en
base a normas establecidas; asimismo debe tener conocimientos
sobre como usar y mantener sus instrumentos en buen estado.
Ademds debe disponer de experiencia préctica en el proceso de

produccién de su rama.

- Disefadores (industriales)

Su tarea es la de disefiar los productos de la fébrica de acuer
do con las especificaciones y requisitos técnicos. También ‘
deben proporcionar a los productos una forma atractiva y ade=-
cuada tomando en quenta el gusto individual o comfin de los
consumidores, las influencias de la sociedad o del medio am=-
biente y la informacibén proporcionada por el departamento de
publicidad. Deben ser muy flexibles, tener sensibilidad ar-
tistica, conocer los métodos y procesos de produccidn y las
caracteristicas de los materiales de_los\que se producen los
broductos que disenan. Es recomendable que tengan préctica

en mecéanica aplicada.

- Caracteristicas del personal administrativo

El personal administrativo se divide en personal de nivel me-
dio y ejecutivos de alto nivel. Adem&s de sus capacidades es
pecializadas deben disponer, en principio, de las siguientes
caracteristicas de liderazgo: ’
- experiencia profesional exitosé
= iniciativa, energia, capacidad y ambicién de mejorar

y de triunfar
= capacidad para dirigir personas
- habilidad de expresarse adecuadamente
- una personalidad que les proporcione respeto e inspire

O



MANO DE OBRA Y PERSONAL ADMINISTRATIVO

confianza
- capacidad de delegar, dar y recibir Ordenes
- flexibilidad y tolerancia
- estabilidad emocional, adaptabilidad y buen estado fi-

sico.

- Ejecutivos

El grupo de ejecutivos se compone de los jefes de departaaan-
to y sus asistentes, asi corio de los scbrestantes en los di-
ferentes departamentos de produccidbn, auxiliares y personaa
de servicios. Ademds de sus habilidades especializadas y
las caracteristicas gerenciales ya menclonadas, el personal
técnico de las gerencias debe aceptar obligaciones adiciona-
les de carélcter administrativo, mientras que el personal ac-
ministrativo y de la gerencia de ventas debe conccer las
caracteristicas generales de los productos, y los procesos y
métodos de produccidn.
Normalmente los asistentes tienen los mismos estudios y la
raisma capacitacidn como los jefes de los departamentos, pero
en la mayoria de los cesos disponen de menos experiencia pro-
fesional. Con excepciébn de los sobrestantes, el personal de
la gerencia debe ser reclutade de los gracuados de las unives
sidades.
Los sobrestantes deben tener un nivel de educacidén media y
disponer de un entrenamiento vocacional intensivo y haber
cumplido m4&s de 5 anos de experiencia profesional.
El jefe del departamento de personal, por ejemplo, debe ser
capacitado en la administracitn de personal y sicologia indus
trial, Sus.respc,%abilidades son:

- el _ -civtanic to y la seleccién de personal

- llevar - -lace 38 con los representantes de los s3 -

TOSs

Q
™

tocesar gueli. Yy resolverlas

'(‘
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- resolver disputas

= promover la salud y la seguridad del personal

- encohtrar métodos sicolbgicos para mejorar la eficien-
cia de lcs empleados

= dirigir los programas de capacitacibn en el lugar de
trabajo: capacitacidén interna de los aprendices, capa=-
citacidn posterior de la mano de obra calificada o

semi-calificada.

- Ejecutivos a nivel gerencial

Ademés de sus habilidades especializadas deben disponer de
una experiencia amplia y caracteristicas de liderazgo; los
ejecutivos de alto nivel deben ser capaces de tomar decisio-
nes acerxca de la politica empresarial, de conducir negocia-
ciones empresariales con el gobierno, la comunidad y otras in
dustrias, y de coordinar las actividades de los diversocs de-
partamentos gque estdn bajo su responsabilidad. Los altos eje
cutivos incluyen normalmente el director general y varios di-
rectores (vice-presidentes). Cada uno de ellos estid encarga=-
do de departameﬂtos o funciones, ccmo la administracidn, las
finanzas, el personal, las ventas, las compras, el merxcadec,
la investigacibn, la construccibn y el diseno, los célculos,
la produccidn, el mantenimiento, etc. Los estudios formaics
de los aitos ejecutivos deven incluir un titulo universitar.o

Yy varios anos en una posicibn directiva y responsable.

2.2, Requerimientos cuantitativos

2.2... MEtodos de determinacidn ¢

Para cGeterminar los requerimientos cuantitativos de La mons
de CLriL y uei personal administrativo ¢35 pileciso enconciac. .
TOGUS aGecuados para cada uno Ge 1os uaicrentes tipos de Loo-
sonal,

Un wétocdo es el de calcular los reéuerimientos en forma ex.c-
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ta en . base -al -andlisis de la informacibn. Otro método es el
.de .determinar .los :requerimientos estimando la .cantidad -en. ba—
:se a .la experiencia y comparaciones, etc.

En prlme::lugar, para .determinar los :requerimientos ‘cuantita-
tivos .de .la mano de obra y del personal :administrativo, se re

guiere de Ya .siguiente informacibn:

" < -programa de ‘produccién
= produccidn planeada
-= departamentos de producciébén, auxiliares y ‘de -servicios
,™ -equipo necesario . .
= -planeacién de la produccidn Chﬁmero.de fturnos, -tamano
de lotes,. salarlos de -acuerdo con -el: tlempo de trabajo
~ 0 €l .nfimero de piezas, etc.)
T- :plan de ocupacidn de las mégquinas
(“{‘ﬂqalificacién requerida de la mano de obra.

En base a.esta informacién, para la mayoria de los procesos
de produccidn debe ser posible determinar exactamente los re-
‘querimientos cuantitativos .de la'mano de obra empleada en la
produccibn incluyenao_sus supervisores y sobrestantes. La ré
lacidn entre la mano de obra empleada en la produccibn y .los
supervisores O .sobrestantes .depende delyrespectiVOtprogeso de
produccién y puede :ser: .1:5, a 128 & 1:10 a .1:20.

Después de haber .determinado :la mano de obra requerida.para

-

los departamentos-de “produccitn, - es posible fijar .la cantidad

de personal requerido para los -departamentos .auxiliares'y ce

servicios: su nfimero se -estima en base a.la éxperiencia,
tasas de depreciacién, la iﬁtensidad de trabajos de manteni-
miento, etc. ]

Una vez .determinado. con mayor 0 menor exactitud el personal
requerido para la produccibn y los .servicios auxiliares, es
preciso cstimar el nGmero de personal necesario para:

= la -administracidén
= el departamento de ventas
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) - el departamento de relaciones pGblicas.

Esto se efectBa a través de:

- la experiencia personal de las personas encargadas de

la contratacidn
- la contrataciédn de asesores especializados
- las experiencias de otras plantas de la misma rama con

. una produccién similar.

Dependiendo de las condiciones bajo las cuales se constituya
. el proyecto, existen varias posibilidades que deben tomaxse
en cuenta:

- la planta forma parte de una corporaci6n. En este ca-
so la planta requiere Gnicamente de personal adminis-
trativo a un nivel mediano que se encargue de la pro-
duccidn y de las actividades administrativas intex:as

relacionadas con la produccién

o}

= la fébrica funciona bajo un contrato adminiscrativ
Debido a la escasez critica de personas compete.l.ts Yy
calificadas en la mayorfa de los paises en vias .
desarrollo, parece conveniente aprovechar al méximo iea
oferta disponible. Una posibilidad es la Ge compartir
los gerentes, ingenieros y personal entre dos o més
tnidades industriales no competitivas. En este caso
es posible (si las unidades no son demasiado grandes)
compartir sus gerencias especializadas y su personaz,
y encargar a todas las funciones no esenciales a sus
subzlternos. De esta manera, Gnicamente las decisio-
nes y actividades que requierea realmente de personai

altamente calificado se dejan a los gerentes y a los 3

genieros con largos aiios de experiencia
3G

a [&obrica coino planti indcpondiente:

L]
[

este caso debe contratiise una cantidad suficiente

3

f-‘

mano de obra con todas las calificaciones requerxi-

C‘ $]
[w)

0,
[}

S.
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En vista de las diferentes posibilidades para determinar el
personal reguerido para cierto tipo de proyecto, no es posi-
ble bosquejar un esquema exacto para la determinacidén de los
requerimientos cuantitativos de la mano de obra reqguerida pa-
ra la gerencia, la administracién, las ventas, las relaciones
ploblicas y algunos departamentos t&cnicos no relacionados con
la- produccidn. Todos los métodos para su determinacidén lle=
van a una estimacién basada en la experiencia de la persona

encargada de este problema.

La siguiente lista =-parcialmente acumulada~- mostrara los
resultados de una determinacidn cualitativa y cuantitativa
de los requerimientos de la manc de obra para una planta de
méguinas herramienta en un pais en vias de desarrollo.

Departamento y Funcibén NGmero Caracterfsticas Requeridas

A. Gerencia
Director General 1 Estudios universitarios,
larga experiencia profe-
sional y de liderazgo.
Director Comercial 1 "Estudios universitarios,
larga experiencia profe-
sional y de liderazgo.

i

Director Ténico L Estudios universitarios,
larga experiencia proie-
sional y de liderxazgo.

Total A 3
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a

. Departamento y Funcibn

1 . . .
Nimero ! Caracteristicas RequerldasI

|

B, Administracidn

! B. 1 Comercial

j (Finanzas, Contabili-
dad Ventas)

Jefe del Departamento

Asistentes

Contadores
Oficinistas

Asistentes de los

i
Estudios universitarios oi
equivalentes, 4 o wds ;
anos de experiencia pro- |
fesional.
Estudios universitarios o'
equivalentes, 2 o més
nos de experiencia pio-
esional. :
studios superiores técnuif
cos y especializados, 2 |
o .85 anos de experienci g
|
i

-
«
A
~—
1D
s

a
Estudios superiores técni
cos y especializados, 2
o m&s anos de experiencic

{
»
'

oficinistas Educacién media.
Mecanbgrafas Educacién media. !
| Ayudantes No calificados.
Total B. 1

!

B, 2 Compras y Alma
cenes
Jefe uel Departamento

Asistentes

Ciicinistas

Acistentes de los
oficinistas

(o9

Estudios universitcar.os o,
similares, 4 o m&s afos
de experiencia especiali-!
zada. ’

)
i
os H
N ;
|
i

zada,

Lstudios superiores técnay!
cos y especializados 3 &
mas anos de experiencia. |
Educacidédn media, con 1
afD o mis <2 experienc: :
O priacipiantes

Pducacibn wmedia.

L0 caisficados i
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e

Caracteristicas Requeridas

Departamanto y Funcién | NGmero
B.3 Personal - ' g
Jefe del Departamento’ "1 Estudios universitarios,
. . capacitado en sicologfa
A industrial.
Asistente 1. Estudios universitarios,
. . . : capacitado en sicologia
industrial.
Oficinistas 2 Estudios superiores técni
! . , cos especializados con 3
o ma@s anos de experiencial
Asistentes de ‘los
oficinistas Educacibn media.
Mecanbgrafas Educacibn media.
Ayudantes No calificados.
@ - ITotal B.3 11
Total B. 65
C. Diseno o :
Jefe del Departamento 1 Estudios universitarios 6
similares, ingeniero uni-
versalmente capacitaco.
Ingenieros 2 Estudios universitarios o
. similares, ‘especializado,
con 3 o mds anos de expe-
‘ riencia.
Técnicos 3 Estudios superiores técni
“cos, 2 o més afios de ex~-
periencia.
Dibujantes 3 Educacién media té&cnica,
1 o mé&s anos de experien-
, cia o principiantes.
" Mecanbgrafos Educacién media
Ayudantes No calificados
Total C - 14
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iTotal Ee l

Departamento y Funcidn NGmero Caracterfsticas Requeridas
D. Planeacib6n de la Pro-
duccidn Plan de Trapa=-
10
Jefe del Departamento 1 Zstudios universitarios o
equivalentas con 4 o més
anos de experiencila.
Asistentes i Estudios universitarios o
equivalentes con 2 o mds
anos de experiencia.
Oficinistas Superiores
Planeacidn 10 Educacién superior técni-
ca o capacitado con 2 a 5
anos de-experiencia.
Oficinistas Superiores
Programacibn 6 Educacibn superior técni-
ca con 2 a 5 anos de ex-
periencia,
Mecanégrafas Educacibén media.
Avudantes No capacitados, no se re-
guiere de experiencia.
Total D 22
E. Produccidn
E. 1 Ofiicina de Produc-
cibn
Jefes de Departamento
(Ingenieros) 2 Estudios universitarios o
equivalentes, con 3 o mé&s
anos de experiencia.
Asistentes 2 Educacibn superior técni~
ca con 1 o més anos de
experiencia,
Dibujantes 2 Capacitados con 2 o 3
anos de experiencia.
Mecanbégrafas 2 Educacibén media
8
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!

Departamento y Funcidén | NGmero | - Caracteristicas Requeridas|
E.2 Seccibn de Magui- ]
naco ;
E.2.1 Taller de Torno : ’
Sobrestante 1 Capacitacién especial.
Supervisor 1 Calificado, con 5 o mé&s
‘ anos de experiencia.
Tornero 16 Calificado, con 3 o més
anos de experiencila. |
Ayudantes 8 No calificados, sin ex-
: periencia.
Total E. 2.1 26
E.2.2. Taller de Afi-
lado y Esmeri-
lado . v S
Supervisor 1 Calificado con 5 o més
C anos 'de experiencia.
Afiladores 6 Calificados con 3 0 mas
: afos de experiencia.
Ayudantes 2 No calificados, sin ex-
periencia.
Total E.2.2 9
E.2.3. Taller de tala- |
dro, fresado, 3
rormado .
Sobrestante 1 Calificado, con 5 o -més
« afios de :experiencia y en
- trenamiento especial.
Supervisor 1 Calificadc, con.'5 .0 més
i anos de experiencia. ;
Operarios calificados 10 Calificadas. |
. & .
Operarios ‘ , |
semi-calificados - 2 Seni-califiicados, con 1
o mas anos -de experien-
. cia
Ayudantes 5 No calificados, sin .ex~
. periencia.
Total E.2.3 19
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Departamento y Funcibn

NGmero

E.2.4. Produccibébn de Engranes

! E.2.5. Departamento de Barrenado

E.2.6. Capillado y Lsmerilado en
Paralelo

E.3. Devartamentos de Produccibn
Secunuarlios

E.3.1l. Tratamiento térmico y so-
pliz"~ de arena

E.3.2. Control de Calidad

£.3.3. Taller cde montaje y
soldadura y compresor

E.3.4. Taller de Herramiento y Dis
positivos

E.3.5. Taller cde Afilado y Almacén
de Herramienta

E.3.6. Taller de Prueba de Materig
les

E.3.7. Centro de Capacitacién

E.3.8. Ensamble

E.3.9. Taller de Pintura

E.3.10 Taller de Carpinteria y
Embalaje

E.3.ii1 Taller Eléctrico y Ensamble
Eléctrico

| £.,3.12 Almacén de Materias Primas
' y Partes Semi-terminadas

£.3.132 Almacén de Piezas Terminadas

E.3.14 Almacén de Partes de Hierro
Fundido

12
17
21

11

19

12

Total E

296
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Departamento: y Funcién Nmero:
&, Departamentos: de: Servicio:
F..I.. Transporte.y Prevencidn. de. In
cendios: 19:
E.2l.. Departamento de Primeros Auxi C
Iios: 5.
“E;3$)Comedbr"xfCafetenia- 7
F. 4. Vigilancia ' ’ 10
F..5%.. Limpieza. y Mantenimiento 8
Total. E 49
rotal. A. a: F 449

N

Las: siguientes. tablas: le: proporcionardn una idea de. la- compo=

sicibn. del personal. en. las: diferentes: ramas- de la. industria

en los: paises: en vias de: desarrollo.

MoIino. de Cacahdates:

t

. Capacidad. .
Fuerza: de Trabajo (1) | 4 toneladas/hora| 8 toneladas/hora

Gerente: Técnico. L 1
Oficinistas: 4 6
TECNILCOS: 2. 2
Sobrestantes 12 15
Mano de® obra calificada 63 ¢ 9T
Mano de obra no. califi-

cada 12
Personal de laboratorio 6
Total. 95 139
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(1) Los departamentos de produccifn trabajan en tres turnos
de 8 horas cada uno, con excepcidédn de los silos y las

unidades de envase.

Planﬁa de enlatado de Pescado

Mano de Obra (1)

Capacidad

10 toneladas de
pescado/8 horas

10 toneladas ae
pescado/8 horas

Gerente 1 2
Técnicos 1 2
Oficinistas 4 6
Supervisores 3 5
Mano de obra especiali-

zaca - -
Mano de obra calificada 250 459
Mano de obra no califi-

icada 30 50
Total 289 515
Desglose de Mano de Obra !
iCalifticaaa:

Salmuerado: hombres 8 15
Lavado: hombres . 10
Eviscerado: mujeres 160 295
Enlatado: mujeres 50 80
Sellado: hombres 15 30
Esterilizado: | hombres 10 20
Desglosc de Mano de Obra

no Cal:iic.da:

;Transportacién: hombres 10
Esterilizado: hombzres | 10
varios: musjeres 20 30

i

u
hombres

(1) para 1 solo turno.

i d i A o e A At o o —x ~ =
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Hilado v tejido de yute .
- Capacidad
P, . 3,000 6,000
”__Man0gd¢ Obra (1) Unidad toneladas |- toneiadas
T anuales anuales .
Gerentes N@mero 2 2
Técnicos '3 3
Oficinistas 4 6
iHilado
- supervisores 3 4
- mano -de cbra calificada 60. - 120
. |- operarios, etc. 210 ° 20
Tejido
. |- ssupervisores 2 4
- mano de obra calificada 29 58
"|- operarios, etc. 5 10
Fabricacién Sacos
-~ _Ssupervisores 1. 1
- mano.de obra calificada 15 23
- operarios, etc... 5 10
Mantenimiento )
- supervisores 2 2
- técnicos, etc. 10 14 -
Total 151 277

(1) tres turnos de 8 horas cada uno.
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‘Planta de Cemento
rotativo, proceso humedo)

(Horno

T ]
| '

Capacicdad de Produccién
Personal 50,000 tone- 50,000 tone-
gadas anuales ladas anuales
Gerentes i
T&cnicos | 3
Oficinistas, eﬁc° 6
Produccidn:
- Sobrestante 5 5
- mano de obra calificada (1) 27 31
- mano de obra no calificada
(1) 18 18
Mantenimiento:
- mano de obra calificada 18 18
- mano de obra no calificada | 31 31
Laboratorio (1) 6
Ventas i o
Total 121 125 [
J

(i) Para tres turnos.
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- v, - o - ~

Fundicién de Hierro: .

/ ' Capacidad
200 toneladas | 500 toneladas
. ) de hierro fun | de hierro fun-
Mano de Obra dido mensual= | dido mensual-
. mente (8 tone | mente (20 tone;
B "~ |ladas/8 horas)| ladas/8 horxas)
Gerentes - .
TEnicos \ . - 3 .
(:) Oficinistas - E 10 15
Produccidn
.l- Scbrestante coe ‘ 2 ' 4
- - Mano de obra calificada T 28 45
¥ . ) i N
~ Mano de obra no calificada . 25 35
Mantenimiento, ; ‘ ' 4 6
Inspeccibn . . , 1 . 1
Total : ‘ 72 116

-

Fuentes '"Manual de An&lisis de Proyectos lndustriales™,OCDE.

=
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2.2.2. Istimacidn de las reservas de la mano de obra

Cuando se determinan los requerimientos cuantitativos de la
mano de obra y del personal administrativo, debe tomarse en
cuenta una reserva adicional de personal eventual para casos
ce:

- enfermedad

- embarazo

- accidentes

- fluctuaciones

- ceses y renuncias .

- acumulacién de trabajo en la produccién debido a repa-

raciones, etc.

Esta mano de obra adicional se reguiere para casi todos los
departamentos de la f&brica y su nGmero puede determinarse
Gnicamente mediante estimaciones aproximadas.

Este problema puede resolverse teniendo una reserva de perso=
nas con capacitacidn de tipo general gque no estin empleados
en un lugar fijo y que pueden ser intercambiadas libremente.
En los paises industrializados las reservas de mano de obra
para la produccibén y los demas departamentos técnicos se cal-
culan en un 10 .a 14% en los departamentos administrativos y
las oficinas entre el 8% y el 12%. En fébricas gue emplean

principalmente a mujeres se calcula una reserva del 20%.

2.2.3, TFuturos requisitos de mano de obra y personal adminis-—

trativoe

Actualmente no es muy comGn determinar de manera sistemdtica
las futuras demandas de mano de obra y de personal administra
tivo. TLipresas grandes tienen ciertos esquemas, pero en po-
cas ocasiones preven periodos mayores de un aho. En la prac-
tica se pronostica la demanda para ios siguientes tres o cua-
tro meses tomanco en cuenta el desarrolio més reciente de la
rotacibn de personal en la fdbrica. El problema de Getermi~
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: nar los futuros reguerimientos surge principalmente cuando se
planea un cambio en las actividades de la fabrica. Algunos

de estos cambios se refieren a:

- la creacibdn de nuevos departamentos debido a la fabri-
cacién de un nuevo oroducto o la introduccién de un
nuevo proceso de fabricacibn

= un aumento de la capacidad debido a la ampliacidn del
actual programa de produccibn

- una mejora de la calidad de los productos debido al
uso de una nueva materia prima o nuevos procesos de
produccidn

- la introduccifn de mds equipo mecanizado o automatico
debido al deseo de una mayor productividad

- la reduccibn de la produccidn debido a la falta de pe-

() didos

- un cambio de las horas semanales de trabajo (por ejem-
plo: semana de 40 horas)
- las jubilaciones del personal de mayor edad, podria re

guerir menos personal joven con mayor productividad.

Un método para determinar los futuros requerimientos de mano
de obra en términos econdmicos es la comparacibdbn de la tasa
de crecimiento de la produccidn y de la productividad (o sea
de la produccién por empleado} durante un perfodo dado. La
relacién de las dos cifras es un buen indicador de los reque-
rimientos negativos o positivos de mano de obra y personalyag
ministrativo.
El siguiente cuadro indica algunos datos que pueden emplearse
para la estimacién o el cilculo de los regquerimientos o del
cxcedente de la mano de obra dentro del pexiodo mencionado;
las cifras expresan un porcentaje del almero total. Los da-
tos se basan en investigaciones rcalizadas pcr el "Instituto
<> de Investigacidn del Mercado de Mano de Obra y de Profesiona-

les”™ (un instituto alecman).
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Variacidn del NGmero de empleados expresado en porcentasjjes

por un perfodo de 5 anos

] tasa de crecimiento de

rasa de cre la productividad en % ]
icimiento de 2 3 . 4 . 5 . 6 .

la produc-
cibn en %

2 s o o o ° 0,0 -'4,9 _9‘2 ‘13’7 -1716 e e @ ° °

2,5 e e v e« . 2,5 =2,5 ~7,3 -11,1 =15,5 . . . . .
3 e o o v Spl 0,0 —4,9 - 9,2 "13'3 e © o e e
3,5 e @ o e o 7,7 2’5 "2’5 - 6;8 -11'5 e e e o e
4 ° e @ o ° 10’4 s’l 0,0 i 4’9 o= 9,2 v ° - ° .

Con una tasa de crecimiento de la produccibn del 4% anual y
una productividad del 2% anual dentro de 5 afios, se requiere
un aumento de la mano de obra del 10.4%.

A una tasa de crecimiento de la produccién del 2% anual y de
la productividad del 6% dentro de 5 ahos originard un exce-~
dente del 17.6% dec mano de obra.

Pero como hemos mencionado anteriormente, no solamente exis=-
ten razones econbmicas quc justifacan la estimacibn de futu-
ros requerimientos o excedentes de marno de obra y personal
administrativo, Tambkidén dcben.tomarse en cuenta los facto-
res demograficos (por ejemplo: la invalidez, la jubilacién,
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etc.). La &ombinacién de estos dos factores permite determi-
nar con cierta precisién los requerimientos efectivos de la
mano de obra durante un perfodo dado.

Para fines ilustrativos usaremos el cdlculo del cuadro indica
do anteriormente. Supongamos que la tasa de crecimiento de
la produccibn es de 4% anual y de la productividad del 2%
anual para cierta industria 6 fabrica. El cuadro nos indica
gue puede esperarse un crecimiento de la mano de obra del
10.4% dentro de 5 anos. Supongamos que el total de la mano
de obra de la fabrica asciende a 1200 personas. En este caso
se requeriran 125 personas para el perfodo dndicado. Ademés,
se calculé que 170 personas deben ser reemplazadas debido a
la jubilacidn e invalidez (estimado de acuerdo con las esta-
disticas). Por lo tanto, el requerimientc real serd de 295
petsonas para un periodo de 5 anos.

Tomando el ejemplo con una tasa de crecimiento de la produc-
cién del 2% anual y de productividad del 6% anual el cuadro
muestra un excedente de 17.6%, o de 211 personas en nucstro
caso. Considerando el mismo nlmero de personas que deberdn
ser reemplazadas en un perfodo de 5 arfos, existird un reque-
rimiento efectivo de 41 personas, lo que significa un exceden

te.




ANALISIS Y SELECCION DE LA LOCALIZACION

1. Perspectivas generales

El estudio de la localizacién consiste en analizar las varia-
bles que pueden llamarse factores de localizacidén. Estos de-
terminan el iIugar donde la empresa puede lograr la m&xima ta-
sa de utilidad o el costo unitario minimo. El problema de la
localizaci6bn estéd relacionadc con el del desarrollo regional,
depido a que cualgquier decisién acerca de la localizacida de
una industria influye en la mayorfa de los casos, y de manera
esencial, en el patrdn de crecimiento de las diferentes rc-
giones de un pais. Con frecuencia, la decisibn de donde em-
plazar una nueva planta puede ser tan esencial para el cesa-
rrollo industrial, como la de cuando iniciar un nuevo proyec-—
to 0 si se debe realizar un proyecto especifico.

La planeacidn regional es un elemento necesario para la pla-
neacién nacional y, por lo tanto, el andlisis y la seleccidn
de la localizacién incluye dos aspectos principales, o en tér
minos m&s precisos, el problema de la ubicacibn puede ser en-

focado en dos etapas:

1. un macro-andlisis, gue est& estrechamente relacior.aG¢ Zon
los aspectos sociales y nacionales de la planeacida, vy
gque se refiere a las condiciones regionales de la oferta
Yy la demanda, y de la infraestructura para elaborarse las

alternativas que se ofrecen para emplazar una industria.

2. un micro-anédlisis que entra en detalles relacionados con
ia investigacibén y la comparacién de los componentes de
costo u otros factores de la localizacidn que podrfan coa
siderarse como posibles alternativas y que influirfan en
la seleccibn de la localizaciOn pero que no son INnCorpora

das a un estudio separado de costos para cada factor.

Los elementos més importantes que deben considerarse en un

andlisis de localizacién son los siguientes:

I. la suma de los costos por transporte de insumos y produc
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tos,,
II. la disponibilidad y los costos relativos de 'los insumos

\

"Y
III. la situacib6n en cﬁanto a la tributacién, ieyes Yy regla-
. mentos, las cond1c1ones generales de vida, el clima,
“las facxlldades admlnlstratlvas, las politlcas de ceﬁtra
'lizacién o de’ descentrallza016n, factores externos (olo-
res y rﬁidos molestos, agua residual, etc.), las prefe-
rencias personales y las véntajas sociales.

Los puntos I y II, sonapor lo general los m&s importantes, y
en la mayorfa de los casos, el transporte, la disponibilidad

y el costo de los insumos serén decisivos.

2. Macro-andlisis de la localizacidén

‘2.1, Propuestas gubernamentales
En la mayoria de los'casos’las,consideraciones.acerca-de~la*
localizacibn de una industria §laneada se inician en un estu-
dio de factibilidad con la valoracién de un nlGmero de pro-
puestas acerca de la locallzac10n proporcxonadas en planes re
glonaies y sectoriales de- desarrolloa Estos son elaborados
por las -autoriidades gubernamentales con el propésito de deter
minar que~ti§o’de industria, 0 cuantas industrias puedenfexii
tir o desarrollarse en una regidn, o qué regidn puede ser
desarrollada. Estas propuestas se basan en diferentes metas
del desarrollo (regional); por ejemplo, las proyecciones acer
ca del producto regional bruto y de los ingresos, .proyeccio-
nes. acerca.del flujo de bienes y de capital y los impactos
calgula@os sobre la balanza de pagos, etc. Todos estos obje-
tivos pueden hacer necesaria la industrializacidn, es decir,
la creacibén de nuevos proyectos en las rggiones respectivas,
pero todavia debe examinarse, si la localizacibn propuesta pa
ra un proyecto especifico no s6lo es adecuada para los propé-
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sitos de industrializar la regién, sino también para la renta
bilidad y la factibilidad del proyecto. Esto significa que
en un estudio de factibilidad debe investigarse cudl de las
localizaciones propuestas para el proyecto es la mas favora-
ble en términos de costos y utilidades.

El macro-andlisis se ocupa de la comparacién de las alternati
vas propuestas para determinar, cudl (es) regidbn (es), o cuél
localizacibén serfa aceptable para la realizacibn del proyecto.
Las condiciones b&sicas para las perspectivas de un crecimien

to industrial son las siguientes:

- distancias y acceso infraestructural
- mercados adecuados de ventas

- disponibilidad de insumos

- abastecimiento de energia e

- 1industrias conexas y servicios auxiliares

O

(A través del micro-andlisis se estudian los detalles, median
te un enfoque comparativo de los costos para entonces decidir -
acerca de la localizacidn final del proyecto).

2.2, Comparacién de alternativas

2.2.1. TFactores de la localizacio6tn

Como puede desprenderse claramente de lo que hemos dicho en
~los péarrafos anteriores, la primera etapa del andlisis trata
la decisibn acerca de la zona de la localizacibn. Estas con-
sideraciones empiezan con la determinacibn de los factores lo

cacionales referentes a los siguientes puntos:

I la disponibilidad de terreno, mano de obra, capital,
ITI la distribuci6én de la demanda, localizacién y tamano del
mercado de consumo, es decir, de los compradores potencia
les y de los insumos (la localizacién de fuentes de mate-
’ ria prima, y el nmero y calidad de los proveedores), C)
III distancias y acceso infraestructural (accesos a medios de
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transoorte, dlsponlbllldad de renergia -eléctrica y agua),

“‘,‘ﬂ».
)

,IV.“&ndustrlas conexas Yy, .servicios auxiliares (la .actividaa
-econdmica de ‘la regidn, :es .decir, bancos; .canales de dis-
.. . tribucibn, ventajas de .centralizacidn industrial),

V _impuestos 'y dispesiciones legales,

VI cond1c1ones generales de v1da.

3 I

i

,«-

Estos factores,,para la ubicacibén, pueden considerarse como
Jas "fuerzas- locacionales", término .que expresa su -cardcter
determinante para decisiones acerca de la localizacién -de un

Pbroyecto. Sin embargo, todos estos factores no .siempre ten-

- dridn  la .misma importancia y .la :seleccidn de la localizacidn

-debe ‘hacerse.de. acuerdo a las prioridades (gubernameatales).
‘Sip@embargo,/en ppimer3piano;sevencdnt;aran4_un'mercgdofpotgg
cial, :la -disponibilidad-econdmica -de los respectivos factores
«de Insumos y una dnfraestructura .satisfactoria.

2.2.2. .Método para tomar la decisién

.Supongamos que .di'sponemos de 'siete alternativas para la loca-

lizacibén de alguna .industria planeada y, como objetivo ini=-
cial, el macro-andlisis -debe seleccionar aquellas localiza-
ciones :que -ofrecen buenas perspectivas de obtenex wun éxito qg\
tundo .en poco ‘tiempo.
Los criterios de los factores de localizacién son detallados
a -continuacidn:
= debe disponerse de una zona adecuada para la creacidn
de la industria raspectiva,
« Jla localizacién debe disponer de suficiente mano de
obra calificada y no calificada, o -
= .debe existir un mercado adecuado,
= debe disponerse de material, maquinaria y otro equipo
en las cantidades y calidades requeridas para reali-
zar y operar el proyecto,




ANALISIS ¥ SELECCION D& LA LOCALIZACION

- la localizaciébn debe ser accesible para el tré&fico,

- deben existir las posibilidades de contactos adecua-
dos que permitan establecer relaciones con las demés
industrias y los comercios,

-~ las disposiciones legales y fiscales no deben impedir

el desarrollo.

Se supone que todos estos requisitos son de la misma importan
cia, y el método empleado para tomar una decisibn empieza con
la descripcidn de las alternativas locacionales y sus condi-
ciones. Es conveniente agrupar los resultados en positivos
(satisfactorios) y negativos (no satisfactorios), en forma de
un cuadro de decisiones que contenga estas condiciones refi-
riéndose a cada una de las propuestas para la localizacibn
del proyecto. Para el ejemplo de las siete alternativas, el

desglose puede hacerse de la siguiente manera:
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G,
Cuadro de Decisiones
| i |
Condicio ) A B C D E I F | G
ORGLCION  Locali | | ;
nes loca aci6a [ ! 1
cicnales X\ P F|PF PF|PF|PFIPF PF
! | 1
|
Vias de acceso: ! |
[
- carreteras transitables | !
ldurante todo el afio a los I I I R R
mercados de consumo | !
! ' |
|- acceso a ferrocarril a - i ;
menos de 50 km. T S B S S R I i I 5+ + 0+ +
! ! ! |
! i
Compradores Potenciales:
- mercado cautivo I S S B B R T B S I A

Disponibilidad adecuada de
mano de obra nacional o
izroveniente de un pais ve-
lcino

tfecto de las industrias co
nexas y servicios auxiliares

eléctrica

- sistema de distribuciétn - - - - |- =+ |+

- actividades bancarias - 4 - = | - -

s .

Cisponibilidad de energia S U S I R [P B

Abastecimiento de agua

Y €eguipo

: i R R T I S R I
(depbsitos y tuberias):
1
Disponibilidad de material P N VU IR IR R

= Condicidén actual
Coniit
satisfactorio

no satisfactorio.

i+ o
I

cién al [inal del actual plan quinquenal
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Como muestra la tabla de decisicnes, la localizaciébn B y G
cumplen con todas las condiciones. Las localizaciones A, C,
D. E no son satisfactorias en cuanto al rubro principal: po-

tencial de compradores, y, por lo tanto se eliminan inmediata

mente.

La localizacibn F se vuelve satisfactoria dentro del plan ac-
tual de 5 anos.

Un estudio més detallado de las dos localizaciones restantes
(By G), (o quiz& tres, (F)), en cuanto a los costos del terre
no, del transporte, las facilidades administrativas podrian
conducir a la seleccidn exacta de la localizacidn.

El andlisis abstracto del problema de la localizacibn es més
complicado que el estudio de un caso especifico para una in-
dustria dada. La teorfa general de la localizacibn de una ac |
tividad econémica debe tomar en cuenta una serie de factores
de tipo variables que en un estudio de un caso especifico re-
sultan fijos. Dependiendo de los datos especificos de un ca-
so, los factores referentes a la politica general o los pro-
gramas de desarrollo ya no son desconocidos y se convierten

en datos que simplifican el probilema. Por lo tanto, en estos
casos, se dispondré de informaci®n definitiva gue reducird el
alcance de las operaciones a limites relativamente estrechos,
evitando la necesidad de estudios extensos,

La naturaleza del proyecto en si, indicard si la industria
involucrada estard fuertemente influenciada para su proximi-
dad a las materias primas, al mercado, a la mano de 6bra, a la
ernnergia o a otros problemas relativos a los insumos. Si la
industria se orienta al mercado y existen varias alternativas
geogriaficas, un punto importante ser& la naturaleza dindnica
y tamano de cada una de ellas. Si la industria se orienta o
ias materias primas, sus diversas fuentes serdn analizadus,
primero, las de los insumos més pesados y voluminosos Yy iuego
las demds. Esta forma sencilla de an&lisis reducird consice-
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rablemente el .nlGmero de alternativas -de localizacién.

Una 'vez gue el problema se reduce a la seleccidn, entre -un ni

~mero limitado de dlternatiwvas, mediante el método explicado

en el -ejemplo, pueden presentarse los :datos relevantes en wna

forma similar al siguiente :«cuadro:

i R ‘. . .
| Cuadro de Decisiones

(1)
Gastos de Trand COSto unitario| Volumen Tasa Calil
ofte (anuél)f de partidas estima- esti fica
P 1 principales deldo del mada <cibn
’ insumos. mercado del de
Posibles | in- | pro- | to-.| mano [mat. ‘ ﬁ:gaunl 22;_ ;Zzl
zonas para | -su- duc- | tal ~de‘ priaotros"aades men- bles
1? }gcaix— mo to . obra ma produci to loca
.zacidn das - del liza
mer- cio-
.cado nes
anual
A
B
C
D

1) Otras indicaciones de la naturaleza dindmica de la demanda,
s1 no 'se ha previsto una tasa uniforme de crecimiento.

Mediante -este cuadro se deben tomar en cuenta los costos de

transportes y de compras de insumos. En esta etapa mas -avan-
zada del andlisis parece necesario pasar de un cuadro de deci
siones, de si (+)/no (-), a uno que contenga las variables

cuantificadas. Este tipo de cuadro nos permitiréa llegar a una

-decisi6bn final sobre la localizacibén exacta, si el rango de

posibles localizaciones favorece especificamente a una. En

caso de existir todavia localizaciones competitivas, deben
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propcrcionarse datos mds detallados de seleccién, por medio

de un micro-analisis.

2.3. Un caso sencillo

A continuacién nos referimos a un proyecto de una fabrica de
vidrio plano en Birmania. El macro-problema era la determina
cién de la zona general de la localizacidén, especificamente,
si la localizacién del proyecto deberia estar orientada hacia
las fuentes de la materia prima.

Este fue un caso relativamente sencillo, debido a que el mer-
cado consumidor se concentraba principalmente en una sola zo-
na, en la capital del pais, Rangln. Las fuentes de materia
prima se encontraban a una distancia considerable del princi-
pal mercado de consumo (ver el siguiente mapa). Otro hecho
favorable al anélisis fue la uniformidad en la importancia

de los factores locacionales para las seis propuestas de loca

iizacién para el proyecto:

~ disponibilidad de terrenos

vias de acceso

disponibilidad de energia eléctrica y agua

disposiciones legales y fiscales
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10.

LOCALIZACION

-DISTANCIA DE 'SEIS-POSIBLES LOCALIZACIONES
AL PRINCIPAL MERCADO DE CONSUMO DE VIDRIO

' 'PLANO, RANGUN, Y A LA LOCALIZACION DE L

FUENTES DE LOS INSUMOS.

\ | MANDALAY

500 km )

600 km

N
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Asi, el an&lisis se redujo al factor del transporte referido
a materias primas y producto terminado. La importancia del
factor transporte se midi6 en base a toneladas/kilémetros (cl
producto de las cantidades gue cebian transportarse (en tone-
ladas) y de la distancia del transporte en kildmetros)).

El siguiliente cuadro muestra la posicién favorable de la zona

de Rengln como regién para localizar la planta.

Cuadro de Decisiones

Macro-andlisis: Comparacidén de las localizaciones tomando en
cuenta (1) las distancias al mercado principal, RangGn y las
fuentes de la materia prima y (2) las cantidades a transpor-

tarse (en millones de toneladas por kilbmetro).

, (Kil6metros/tons. por aio)
otras mate—l) materias pri- z)i rratcrialca:” productos orden de lo=-
Arena rias primas mas {mportadas auxiliarcs terminadcs total | calizacifn
Cantidad a ser
fransportad 8,400 t/a.| 3,045 t/a. 2,727 t/p.a. 5,400 t/a, |131,000 t/a. - -
Carpra de Mergut | 400 km. al Rangtn Rangln Rang(n
Entr norte éa
eGs a Randt |

1. Basseln 5,89 1,52 0,41 4 0,81 1,74 10,36. 3
3¢ Mandalisy 9,24 0,46 1,5 2,97 6,38 20,53 6
3, Mergud [} 2,89 1.5 ' 2,97 6,38 13,74 5
4. Moulmein 4,20 1,52 0,41 I 0,81 1,74 8,68 2 ‘
5. Tavoy 1,68 2,684 0,95 1,89 4,06 11,02 4
6. Area és Rangln 4,62 1,22 o l o o 5,84 1

1) dolomita, feldspato piedra caliza
Z; sosa, sulfato, grava de coque, arsénico
3) combustible ligero y pesado
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Como las. materias primas,'la'aféna (500 km. al sur de Rangfn),

la dolomita,. el feldspato,.la piedra caliza y la arcilla

- (400 km, al norte de Rangln), se encuentran ampliamente dis-

persas en todo el pafs, no se podria recomendar una localiza-

cién orientada hacia las materias primas. Ademés, los produc

_tos de vidrio de la fabrica no son muy adecuados para un trans

porte largo (alta tasa de roturas), lo que significa otra. ra-
z6n més, para localizar. la planta cerca de la regibn. de los

consumidores. Una tercera razén a favor de la zona de Rangln
eran las ventajas de 1la centralizacién industrial, ya que la
mayor: actividad econémlca de esta regién facxlltaba la distri
bucién y también las demds relaciones 1ndustr1ales y comercia
les. - La evaluacién final para determinar si la zona de Ran-

‘gGn era la adecuada en t&rminos de costo;, es ahora el objeti

vo de un micro-an&lisis.
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3. Micro-an&lisis de la localizacién

Mediante el micro-anélisis se intenta elaborar los datos {in

(6

les de la seleccibn, y contestar las dudas gue no se resolvie
ron mediante el macro-an&lisis. Para llegar a la decisidén i
nal de la localizacién, se recomienda el empleo del criterio

del costo minimo por unidad. También el criterio de la recu-
peracién neta méxima, asf como algunos otros criterios pueden

auxiliar el proceso de la toma de decisidn.

3.1. Criterio del costo minimo unitario

Solo en algunos casos puede suponerse gue los costos de opera’

cién para las restantes alternativas, respecto a la localiza-
ci6én del proyecto, resultan ser totalmente incompatibles en
cuanto a los costos de adquisicidn de materia prima y de

transpo.te, y en cuanto a las sumas de inversifn relacionadas

con los gastos de capital. Por lo tanto, en la decisidn final

de la localizaci6én deben considerarse todos los costos de fa-
bricacién en la ubicacién especifica. Los restmenes de los
andlisis de localizacibén anteriores, respecto a la situacifén
del flete y la disponibilidad de insumos, pueden combinarse y
compararse en cuanto a costos unitarios en forma similar a la

presentada en el siguiente cuadro:

O
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.,' . Comparacién de costos .locacionales. .

’ -
~

Costo uni| Orden!
S . uni { i . lc
Costos anuales|  COStos unitarios de jtario de-|de lg,
d ) las partidas de insu=jproduc-— cali-
e carga , o
mos. cidén' y za-
. - N ' venta . cién
Localiza| - 1 N o )
| ciones B |- g -
inclui- }. pro Mano|Mat. pro- |ven-
das en ;gsg duc |Total|de pri-= E?ir Otros |duc-|ta:
la selec to obra|ma 9 cién
ci6én £i- .
nal
A
c

© Consideremos como caso de estudlo una fébrica de cemento en un
pais en desarrollo, asumlremos que existen tres p051bles loca—
llzac1ones en las cuales los costos de operacibén son iguales.
Sin embargo, los gastos de capital son cuantltatlvamente dlfe—
rentes en cada una de las locallza01ones y deben con51derarse

en el micro-andlisis.
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Inversiones totales para una planta de cemento de escoria de

500.00 toneladas anuales,

en diferentes localizaciones

— 1
\\\\\\\gocalizacién A B C i

Inversidn Unidad Unidad Unidad

requerida Monetaria. | Monetaria. | Monetaria.

Equipo para

= la explotacidn de la 5,778,000 | 6,088,400 | 6,045,700
materia prima

I -

/- la planta de cemento 38,758,000 | 38,346,300 | 38,173,500
de escoria

- inversiones sociales 2,000,000 700,000 700,000

- inversiones para el
sistema de transporte 16,691,000 ; 18,936,000 | 21,076,000

Total 63,227,000 { 64,070,700 | 65,995,200

El total de los costos por tonelaca de cemento de escoria pro
ducida, incluye los gastos de inversibn en forma de gastos fi
los inmuebles,

jos por tonelada, gue se derivan de: la magui-

naria, y la inversibén social y de transporte. A través de es
te anélisis se presentard el criterio para la decisibén final
acerca de la seleccibn de la localizacibn exacta de la planta

cemento

[oh)
[\

Bl cuado de decisiones se desglosa como puede verse en la si-
guiente pdagina. '
A, es claramente, la localizacidn mas favorable en cuanto al

costo total, tanto en transporte como en la explotacidn de 1a

materia prima. Respecto a las inversiocnes relativamente ai-
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l6.

también a la wcreacidn de una infraestructura en una zona toda

via subdesarrollada yllos costos‘origihados no deben consi=-

‘derarse como costos aislados. X
El micro andlisis :que estudia el total de costos unitarios

(costos ‘de inversibn 'y de operacibén) da como resultado la
selecci6n de Ay el rechazo de B y C como localizacidn final

del proyecto.

Planta de 500,000 toneladas .anuales: Comparacifn de costos por

tonelada de cemento de escoria en las tres localizaciones.

A B C
Costo fijo de:
produccién de materia
prima - 3,95 4,15 4,15
transporte de arcilila ' :
'y arena 0,22 0,50 0,43
' _ I 4,17 4,65 4,58
Costos fijos, fébrica ‘ )
de cemento de escoria
Edificios 3,08 3,02 2,91
" Maquinaria (15 afios) 5,70 5,67 5,76
1T 8,78 8,69 8,67
I+ II 12,95 13,34 13,25
Inversiones 'sociales 0,40 0,14 0,14
13,35 13,48 13,39
Inversiones de transporte 6,35 7,69 8,79
= ] === —_—= 34—t
Costos fijos por tonelada
de cemento- de escoria 19,70 21,17 22,18
Mas: costos de operacidn
por tonelada de ce-
mento -de escoria 11,07 11,07 11,07 }
Total de costos por tone |
lada de escoria 30,77 32,24 33,25
Inversién Total 63,227,000 { 64,070,700 65,994,404
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3.2. Criterio de mé&ximo rendimiento neto

El estudio de los factores locacionales requiere un pequeno
suplemento: como factores determinantes para la localizacidn
no s6lo deben considerarse los costos de transporte, los cos-
tos de la adquisicién de insumos, las cantidades que pueden
ser vendidas, sino también los precios que puedenlobtenerse
en cuanto al potencial de compradores. Si un estudio de loca
lizacidn se orienta estrictamente al criterio del costo unita
rio minimo, puede resultar que la selecci6én pase por alto las
posibles ventajas que ofrece una alternativa locacional, don-
de se pueda vender a precios més elevados o mayores vollme-
nes., Este puede ser el caso de una industria que se localice
a), en una zona con un estandar competitivo comparativamente
alto, pero con costeos unitarios bajos debido a las ventajas
de estar en una zona con econonias externas y bajos costos de
transporte, & b), cuando el potencial de los compradores es
satisfactorio en la localizacibn respectiva, y los costos de
transporte y la disponibilidad de insumos son minimos, pero
también donde exista un potencial de compradores en otra re-
gibén que estén dispuestos a consumir a precios muy favora-
les.
Esto indica la ventaja como criterio de decisidén del balance
méximo, ventas = costo (V-C) o rendimiento neto, o de la tasa
V-C x 100 ).

inversién inicial .

Este criterio puede ser

de rendimiento (

presencado de la siguiente manera:
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A i B C

rendi {tasa de|{ costo rendi tasa de|costo rendi tasa del{costo
Fien- rendi~ |unita | mien-|{rendi-- unita |mien-|rendi~ |unitg
to miento |rio to miento |rio to miento (rio

e

]

Sin embargo, deberd observarse en este contexto, gque el aspec
to de precios en la localizacidn, es m&s importante para el
inversionista privado gue para la sociedad. Podemos conclu-
ir, que el anélisis de localizacibn estd estrechamente rela-
cionado con los estudios de costo y los andlisis de rentabili
dad (en cuanto a la determinacién de los rendimientos netos),
y ademds con los aspectos sociales de la evaluacidén del pro-
yecto. Estos temas se trataran en las conferencias posterio-
res. Todo lo que podemos decir es, que para la seleccidn de
la localizacibn, consideré&ndola desde el punto de vista so-

cial, el criterio de costo unitario minimo deberfa ser domi-

nante.

3.3. Otros factores que influyen en la cecisidn

Podrfamos imaginarnos que existen diferentes factores que no
pueden cuantificarse pero que influyen en la decisién. Por
lo general, estos factores no se cxaminan en las toerias so-
bre la localizacibén, pero estdn arraigados, en algunos casos,
a principios econémicos, ya que pueden ifnluir, en aumentar

las ventas y disminuir los costos.
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3.3.1. Disposiciones legales

Un gran nGmero de disposiciones legales relacionadas a proble
mas locacionales pueden cuantificarse: por ejemplo las leyes
fiscales. Por otra parte, existen leyes, que prohiben o con-
ceden alguna accidn, gue pueden convertir una localizaciébn
que se considera 6ptima, segln el anélisis de costos, en una
localizacibn desfavorable (y vice versa), por ejemplo: las
ordenanzas respecto a la contaminacidn o las disposiciones de

caracter ecolbgico.

3.3.2. Industrias conexas y servicios auxiliares

Hay diferentes ventajas respecto a la localizacidn gue no pue
den expresarse cuantitativamente, y que tienen su origen en
la cercanfa de la planta a otras empresas industriales o co-
merciales. Esto constituye un aspccto positivo, ya que una
empresa se beneficia al tener facilidades comerciales dentro
de la regibén de su ubicacibn. Estas ventajas son principal-
mente, las siguientes:
- la buena voluntad del banco local de prestar a corto
pliazo,
= un intercambio de experiencia con empresas locales
del mismo sector, ’
- el conocimiento técnico de la poblacidn en regiones

més i1ndustrializadas.

stas ventajas se llaman "industrias conexas y servicios

td

]

uxiliares". Sin embargo, también existen desventajas en la
proximidad a otras industrias, como embotellamiento del tr&f

£1

co, competencia nociva, etc,

3.3.3. Servicios sociales

Algunas localizaciones ofrecen un nGmero de servicios de este

tipo, como un sistema de enscenanza mds o menos avanzado, es

O



O

ANALISIS Y SELECCION DE LA LOCALIZACION

decir, casas-cuna y escuelas para los hijos del personal, cen
tros de capacitacidn y universidades. También los centros
recreativos, e instalaciones para pasar el tiempo libre, etc.,
son de importancia. Tcdos estos factores pueden tener la mis
ma influencia sobre el rroceso de toma de decisiones.

3.3.4. La buena reputacidn inherente en la regibn

Algunas regiones que se escogen como leocalizacidn final de
una nueva industria tienen ya la fama de ser la regidn funda-
dora de ciertos productos industriales que son ampliamente re
conocidos por su buena calidad. Esto significa que esta re-
gién tiene cierto valor para un nuevo proyecto, ya gue dispo-
ne de la reputacién que se demuestra por la venta exitosa de
los productos de la regidn. Esta reputacién inherente en una
regidén puede considerarse como otro aspecto més, para escoger

la localizacién del proyecto.

3.3.5. Competencia regional

Algunos inversionistas en un nuevo proyecto pueden buscar la
confrontacidn directa con otros competidores, mientras que
otros prefieren evitarla por cierto tiempo. Esto depende
principalmente de la estrategia de mercadeo. Por consiguien-
te, la decisibn sobre la localizacién puede depender, en cier
to grado, de la distribucibn regional de la industria competi

tiva.

3.5.6. Preferencias personales

No menos importantes en la seleccibn de una localizacidn, pue
den ser las preferencias personales. Motivos personales mis

importantes en la decisibn d2_ una localizaciln son:
- lazos familiares a un lugar especifico
- ser originario de cierta regidn

-~ conocidos entre la poblacién e interés en la gente,
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en el paisaje y en las tradiciones de cierta regién
- inclinacién personal a favor de la calidad de la re-

gi6n considerada para la localizacibén del proyecto.

Las preferencias personales son criterios de decisidn no eco-
ndmicos, y diffcilmente pueden traducrise en criterios funda-
dos, en utilidad o pérdida,'los gue por supuesto, deben ser
los Gnicos datos relevantes para el andlisis de localizacién
en un estudio de factibilidad.
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1. Clasificaci6bn e activos

Las partes ‘t€cnicas del estudio de factibilidad hasta ahora,
han determinado el proceso de produccibén, o algunas alternati
vas de produccibén y la capacidad, asi como detalles de los in
sumos de materia prima. En esta etapa de la investigacifn se
debe disponer de toda la informacidén relativa a la distribu-
cién de la planta, a las dimensiones y el rendimiento de la
maguinaria, y acerca de los edificios:.y construcciones. E1
siguiente paso, es la estimacioén del costo de todos los acti-
vOs necesarios para obtener el total del volumen de inversibn.
Praimero, cubrimos todos los activos que puedan requerirse al
establecer una enpresa comercial y los clasificaremos en for-
ma usual, y después procederemos a analizar los métodos em-

pleados para estimaciones y proyecciones.

1.1. Activo fijo

1.1.1. Terreno, preparacidn del terreno

En la mayoria de los casos, el lugar que se ha escogido como
localizacién de la empresa requiere trabajos preparativos an-
"tes de comenzarse las obras de construccibn. Estos preparati
vos pueden incluir la nivelacidn del terreno, el drenaje, la
excavacién &e pozos, etc. Bajo este titulo también se agru-
pan normalmente las vias de acceso, texrminales ferroviarias,
calles dentro del terreno de la planta, sistemas para elimi-
nar las aguas contaminadas, etc. Estos puntos, a veces, se
agrupan por separado debido a su alto valor con respecto a

otros activos. -

1.1.2. Edificios y construcciones

Esta partida no solamente incluye los edificios de la planta

-

sino también los edificios para las oficinas y los servicios
auxiliares, tales como los almacenes, laboratorios, talleres
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y garages. Si el nuevo proyecto se encuentra localizado a
gran distancia de las zonas residenciales, deben proporcionar
se viviendas para los empleados y los'obreros.

Bajo estas circunstancias también serdn necesarios los edifi-
cios sociales, tales como comedores, dispensarios u hospita-
les. Aqui también deben incluirse las instalaciones para el
recreo, como canchas y albercas. Los honorarios gue perciben
los arquitectos y los pagos por permisos de construccién for-
man parte de los costos de inversién de los edificios. Las
construcciones que se efectlan para propbsitos productivos se

clasifican normalmente bajo la cuenta de maquinaria y equipo.

1.1.3. Maguinaria y equipo

Maguinaria y equipo comprende todos los activos,muebles para
la produccidbn de bienes y servicios. Se incluyen los articu-
los que se usan en los departamentos de servicio, tales como
el laboratorio, la planta de energfa, mantenimiento, transpor
te, las oficinas o departamentos similares. Este grupo de ac
tivos se especifican normalmente de acuerdo al proyecto técni
co gue a menudo se rige por las necesidades de los diferentes
departamentos que comprende la empresa.

Todos los gastos para el montaje de la maquinaria y del eqgui-
po, asi como de su transporte a la‘planta, forman parte de
los costos de inversién de estos rubros. Entre ellos pueden
enumerarse, por ejemplo, los gastos del transporte y seguro
maritimo, la descarga en el puerto, el transporte y seguro
terrestre, los costos de construccién gque incluyen los sala-
rios, la supervisibn, la energfa y el alquiler de equipo espe
cial como grfias. Los gastos para probar la maguinaria y po-
nerla en marcha, se agrupan a veces bajo el titulo de "Gastos
de Organizacién e Instalacibn" pero también podrian incluirse
en los costos para maquinaria y equipo. Los gastos de inge-

nierfa y de comisiones sobre préstamos se tratan de la misma
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manera. Por lo general, para un nuevo proyecto se adquiere
junto con las méquinas un juego de piezas de repuesto. Por
su naturaleza de compra, los repuestos, se consideran activo
circulante y, por lo tanto, forman parte del inventario. Sin
embargo, es muy comGn incluir el primer juego de estas piezas
en los costos de maquinaria y desglosar los demds costos ori-
ginados por la adguisicién de piezas de repuesto bajo costos
de produccibén. En términos generales, para estimar el costo
de inversibn, es nuy importante, revisar que la lista de los
rubros, objetos de la inversién, sea completa (la clasifica-

cidn en grupos ayuda a asegurar que no falte ningGn punto).

1.1.4. Gastos preliminares

Estos gastos son originados antes de la realizacidn fisica
del proyecio., Son gastos que resultan de investigaciones téc
nicas y econdmicas, como pruebas quimicas del agua y de la ma
teria prima, sondeos de tierra e investigaciones iniciales
del mercado. Otro tipo de gastos son por servicios juridicos
locales por concepto de asesorfa en asuntos fiscales y de pro
cedimiento para obtener las licencias necesarias, especlalmen
te cuando se trata de proyectos de gran envergadura. En cuan
to a la selecciébn de la maquinaria pueden suscitarse gastos
por visitas a las plantas de los suministradores. Finalmen-=
te, algunos gastos también pueden resultar de los contratos

preliminares con bancos.

1.1.5. Gastos iniciales de organizacibn e instalacidn

Los gastos requeridos para establecer una empresa son semejan
tes a los gastos preliminares y no siempre es fdcil distain-
guir el uno del otro. Por lo tanto, en muchas ocasiones los
dos grupos se tratan como uno. ]

Cuando se establece una nueva companfa, los gastos para la

formacidn de la empresa resultan en la preparacibn de los
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acuerdos de inversidn, de escritura social y contratos de
préstamo. Por lo general, estos documentos son elaborados
por abogados, cuandc el banco de fomento no dispone de su pro
pio departamento juridico. Para registrar la compania, mu-
chos gobiernos cobran derechos y deben pagarse los timbres pa
ra clertos documentos.

El interés que se acumula durante la construccidn y la insta-
lacidn de equipo, es la partida mds importante de los gastos
financieros que se originan durante la etapa de formacibn de
la empresa. ILstos intereses junto con otros cargos, como son
las comisiones por aperturas de créditos, ascienden a sumas
muy considerables en relacibén a proyectos de grandes magnitu-
des con tiempos de construccibn relativamente largos. En el
estudio técnico debe proporcionarse para este tipo de proyec-
tos, por lo menos un estimado de tiempo para la implementa-
cidn de la empresa; de esta forma los economistas pueden cal-
cular los intereses causados durante el perfiodo de construc-
cidn. Otros gastos financieros que surgen durante este tiem-
poe  son las comisiones que se pagan para emitir nuevas accio-
nes o para la subscripcidn de valores, es decir, la garantfa
de la emisidn.

Por Gltimo, pero también de consideracidn, estép los gastos
requeridos para pagar la mano de obra vy la implementacidn co-
mercial. (El reclutamiento y la capacitacién del personal que
‘a veces debe efectuarse en el extranjero, y que bien puede re
sultar bastante costoso). DBajo este titulo también deben in-
cluirse los sueldos del personal administrativo que inicia
sus actividades antes de que la planta comience a producir.
Si una nueva linea de productos debe introducirse en el merca

do, surgirén gastos de promocibén de ventas.

1.1.6. Licencias

Si contra el pago de una suma global se adquieren licencias,
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patentes, marcas registradas o derechos similares para fabri-
car y vender, se capitaliza este gasto y pertenece al activo

fijo de la empresa. Sin embargo, los pagos regulares por es-
tos derechos, basados, por ejemplo, en las ventas o la produc
cibn, constituyen costos de operacién y no se incluyen en las

inversiones.

1.1.7. Contingencias

Hasta la estimacibén més cuidadosa y detallada de los gastos
de inversién no puede garantizar que la lista del activo fijo
y de gastos similares sea completa. Por consiguiente, para
cubrir partidas imprevistas se reserva cierta cantidad de las

inversiones.

i.2. Activo circulante

1.2.1. Inventario

Las exigencias de ciertos bienes son esenciales para operar
una empresa. Deben obtenerse antes de comenzar a producir, y
siempre debe haber un volumen suficiente en existencia para
no interrumpir el flujo continuo de bienes a lo largo de todo
el proceso productivo. -
Por lo general, estos se clasifican en materia prima y auxi-

liar, bienes semi~-terminados o productos en proceso y mercan-

‘cfa o productos terminados.

En la parte técnica cdel estudio de factibilidad se han deter-
minado los tipos de materia prima requerida para la produc-
cién. L1 material auxiliar incluye agua, combustible (petr&6-
leo o carbdn), lubricantes, piezas dc repuesto, etc. -
La clasificacibén més detallada de los bienes semi-terminados
depende totalmente del proceso de produccién. Si la produc-
cibén estd organizada de acuerdo a departamentos, cada depar-

tamento mantendrd sus propias existencias. Si el tiempo re-
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querido para un proceso de produccién es relativamente largo,
como por ejemplo, en el caso de la produccidén de méguinas
herramientas, el inventario intermedio puede ser muy elevado,
mientras gque en algunos procesos quimicos para fabricar un
s6lo producto, no se requiere existencia alguna de productos
semi-terminados.

Los inventarios de productos terminados permiten garantizar
el suministro independientemente de la produccidén de la fabri
ca, tienen una funcidn amortiguadora entre la demanda de los
clientes y el abastecimiento de la linea de produccidn. Es-
tos inventarios se determinan de acuerdo al programa de pro-

duccidn.

i.z.2. Cuentas por cobrar

Cuando se extienden lineas de crédito a los clientes para el
pago de los bienes, se habla de cuentas por cobrar. Se en-
cuentran en casi todas las actividades comerciales, ya que

las ventas de contado, donde el pago se efectfia a la entre-

ga de los bienes, no son muy frecuentes, y pueden lograrse ﬁni
camente bajo circunstancias excepcionales; por ejemplo, cuan-
do la empresa goza de una posicidn de monopolio. En todos

los demds casos el capital estar& atado al financiamiento en
las ventas, y deberéd ser inclufdo en las estimaciones de in-

versifn.,

1.2.3. Caja y banco

Esta partida del activo se mantiene en cuentas bancarias o en
efectivo, para realizar pagos al contado. En los estudios de
factibilidad se calcula un monto para caja y bancos para cu-
brir los primeros pagos de sueldos, salarios, los costos ad-
ministrativos por servicios regueridos, y para disponer de

una reserva general de liquidez. Cuando se implementa un pro
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yvecto, a menudo se establece una linea de crédito o sobre gi-
ros bancarios, para cubrir este tipo de pagos, y asi no mante

- . | s
ner el dinero en efectivo.

i.2.4. Otros activos circulantes

Por lo general, los estudios para nuevos proyectos no inclu-
ven otros tipos cde activo circulante. Sin embargo, en empre-
sas establecidas se tienen en forma de: anticipos a proveedo-
res y empleados, cuentas por cobrar de subsidiarias, impues-

tos pagados por anticipado, etc.

2. Métodos para estimar los ccstos de inversibn

2.1. " Activo fijo

2.1.1. Comparacibn con inversiones similares

Un método aproximada gue normalmente se emplea en estudios de
pre-factibilidad, es la comparacién del proyecto que se inves
tiga con el costo de inversibn de un proyecto similar ya rea-
lizado. Este enfoque da por lo menos algunas cifras con que
se puede comenzar a trabajar, e indica la magnitud aproximada
de la inversibébn. El problema de este enfoque se encuentra,
obviamente, en la compatibilidad de los proyectos. Seria
supérfluo mencionar gue ambos proyectos deben pertenecer al
mismo sector industrial con una linea de productos totalmente
comparables. Ademas, la capacidad del nuevo proyecto debe es
tar dentro del mismo parametro que el proyecto de referencia
y el procesc de produccibn debe ser idéntico, especialmente
cuando se refiere a procesos quimicos con posibles alternati-
vas. Cuando se cumplen estos primeros requisitos de compara-
biiidad, las discrepancias restantes posiblemente puedan ajus
tarse. Probablemente deba efectuarse algfin ajuste en el cos-
teo bésico, para prever un margen relativo a los aumentcs “n-

flacionarios de los precios de adquisicibén. Se sobrocaciende
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gue deben emplearse tasas actuales de cambio., La localiza-
cibn planeada puede influir considerablemente, tanto en los
costos de transporte y de construccidn, como en el flete maril
timo (en relacidn al puertc de origen y al puerto de destino;.
La ventaja de este método consiste en que se emplean cifras
reales de referencia que son objetivas, e incluyen todas las
instalaciones requeridas y el equipo auxiliar, que la expe-
riencia demuestra como esenciales. Por lo tanto, la lista de
activos es completa. También es posible, revaluar una lista
de activos de un proyecto comparable, en caso de que se dis-
ponga de esta lista.

Para el propdsito de estudios de preinversibn, se dispone de
una coleccifén de proyectos estédndar que normalmente se denomi
nan "perfiles industriales". Aun cuando no estén totalmente
al corriente, en cuanto a los costos, proporcionan suficiente C>
informacidn, necesaria para una estimacidn aproximada de cos-

TOS.

2.1.2. Cotizaciones

El método mas usual y seguro para calcular el costo de inver-
si6n es por medio de cotizaciones de los proveedores de maqul
naria y equipo. En la parte técnica del estudio de factibi-
lidad, el activo fijo se debe especificar de manera gque permi
ta solicitar cotizacibnes (de precios). Los precios obteni-
dos son actuales y satisfacen exactamente la especificaciones
dadas. Las cotizaciones a menudo incluyen los tiempos de en-
trega, las garantfas, los precios de repuestos, los costos
del embalaje mafitimo y, con frecuencia, el costo del flete y
del seguro. Los costos del active se dividen en gastos en mo
neda nacional y en divisas. Para proyectos grarndes, gque in-

cluyen varios cientos de partidas, podria resultar necesario C)
vy ademds beneficioso, emplear la asesoria de ingenieros con-
sultores guienes conocen las empresas suministradores de equl

po altamente especializado y también los requisitos de cali-
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aad.

Este método para calcular el costo mediante cotizaciones, pue
de emplearse normalmente para todos los activos, clasificados
como magquinaria y equipo. Los precios para los edificios y
estructuras se obtienen a base de cotizaciones "sin obliga-
cidén" de las companias constructoras locales. Estas compa-
nias también estdn en posicidn de proporcionar los precios ac
tuales de terreno y costos de los trabajos preparativos, como
la nivelacidn del terreno, etc.

Los gastos de montaje de maquinaria, la supervisién y la pues
ta en marcha se pagarén tanto a las companias locales como a
los proveedores que proporcionan personal especializado vy,
por lo tanto, deben solicitarse los respectivos presupuestos.
El costo para la puesta en marcha, a menudo, incluye los gas-
tos de materia prima y los salarios iniciales; este costo pue
de deducirse de la estimacién de los costos de operaciébn.

Los costos de inversidn se calculan a base de cotizaciones y
otras encuestas, pueden considerarse un poco elevados en com-
paracién con la inversibn real, debido a que en esta etapa in
formal de recopilacién de la informacibébn los proveedores no
otorgardn los descuentos o precios preferenciales que podrfan
conceder. Sin embargo, el costo calculado mediante este méto

Go es bastante aceptable, porque deja un margen de seguridad.

2.1.3. C&lculo de gastos preliminares e iniciales

Una vez gue se han enumerado todas las partidas de los gastos
prcliminares y de los gastos requeridos para establecer una
cmpresa, s muy f£acil calcular su valor. Existen escalas de
honorarios para un gran ntmero de servicios, tales como los
nonorarios de abogados y arquitectos, y los derechos que se
pagan al gobierno, tales como timbres y permisos de registro.
En esta etapa posiblemente ya se han originado algunos gastos

preliminares conociféndose los montos exactos. En este contex
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to surge la preguna de cbémo justificar estos gastos para su

aceptacidn por los futuros inversionistas. En algunos casos
se conviene gque todos los gastos en que incurren las partes,
antes de la formacibén de la nueva empresa, corran por cuenta

de los inversionistas, y no se carguen a la nueva empresa de

participacién ("joint venture"). Otra alternativa que se
S P J

acepta, consiste en una suma global para cubrir todos los gas

tos preliminares y no tener que negociar cada partida por se-
parado. Cuando estos acuerdos son conocidos, ¢ cuando estan
en vigor las disposiciones que rigen la asignacién y la acep-
tacibn de gastos preliminares, su valoracibn puede efectuarse

correspondientemente en el estudio de factibilidad.

2.1.4. Intereses durante la construccibn

Los cargos de intereses que se originan durante el perfodo de

construccidn se calculan en base al costo de inversidn estima

do y al programa de pagos preliminares. Si s¢ implementa un
provecto menor, dentro de un pericdo inferior a un aho, es
bastante comGn no efectuar un cdlculo de intereses para sim-
plificar el asunto. Sin embargo, para proyectos mayores con
un periodo de construccién de varios afios, deben tomarse en
cuenta los intereses resultantes del perfodo de construccién.
on el siguliente ejemplo se explica como calcular los intere-

ses durantce el periodo de construccién:

|
|

— j

P ago Fecha ae Tiempo Interés al

o puesta en - 1
| Fecha Monto marcha anos 9% p. a.
1.6.74 1,000 1.1.77 2.5 225
1.1.75 106,000 2 18,000

1.6.75 500,000 1.5 67,500 !

1.1.76 1,060,000 1 90,000
1.6.76 1,000,000 | 0.5 45,000
2,601,000 220,725

b L
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2.1.5. Ejemplo de activo fijo estimado

Costos de capital fijo para una planta modelo de cemento de

escoria.

Planta modelo de cemento de escoria de 500,000 toneladas

anuales

L.os costos de inversidn mencionados a continuacién estan relz
cionados con una planta modelo de cemento de escoria de

500,000 toneladas anuales de produccibn.

Terrendo v eailicios

La pilanta regquiere un terreno de 153,000 m2 (1,506,600 piesz)

para su instalacién.

Para la planta de produccidn se debe construir una nave con
aproximadamente 40 m. de longitud, 20 m. de ancho y una altu-
ra de 30 m. en construccidn s6lida, incluyendo los cimientos
para las méquinas y el horno. A su lado deben construilrse
los almacenes para la materia prima y también los silos para
el cemento de escoria.

Se reguiere un &area de aproximadamente 4,000 m2 (40,000 piesz)
para los talleres, el almacén de refacciones, el laboratorio
y otras instalaciones auxiliares. Para las oficinas y los
servicios socilales, tales como los vestidores, comedor, enfer
merfa, etc. se requiere un area de aproximadamente 1,500 m.z,
(15,000 piesz)°

El costo parae adaptar adecuadamente el terreno y €l costo de
la infraestructura (carreteras, canalizacibn, abastecimiento
de agua y energia, alumbrado, bardas, etc.), también se consi
dera bajo el titulo de gastos de capital para edificios.

En el cuadro 1 se resume el gasto c¢e capital para edificios y

ctras construcciones:
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Cuadro 1l: Gasto de capital para edificios

Rubro Unidades Monetarias

cdificios para la planta, cimentacién :
vmara la maguinaria y el horno, alma- 10,200,000
cén de materia prima, silos.

edificios para talleres, laboratorios,

almacén de refacciones, etc. 600,000
oficinas y servicios sociales 200,000
infraestructura del terreno 1,000,000
de;a;rqlLo del &rea, eguipamento de 500,000
edificios

planeqcién y supervisién de cons- 1,500,000
trucciones

total de gasto de capital en cons- 14,000.000

trucciones (edificios)

1

El gasto en divisas, que entre otros resulta directa o indi-
rectamente de la importacién de material de construccibén, co-
mo por ejemplo, acero de construccidn necesario para este pro
yecto, se estiman de manera muy aproximada. Se calcula gue
ascienden a aproximadamente al 30% del total de costos de
construccién, es decir, aproximadamente a 4,000,000 unidades
monetarias.

Para la nave de produccién se calcula un costo de 45 unidades
monetarias por pie2 (0o aproximadamente 500 unidades moneta-
rias/mz). El monto exacto de los gastos necesarios para los
cimientos del horno y de la maquinaria, se puede s6lo determi
nar en el momento en que las excavaciones permitan una evalua

cién precisa de las caracteristicas del suelo. Resumiendo,

v
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el total de los costos de construccidn, puede aproximarse a

14 millones de unidades monetarias como puntc de partida.

Una planta de cemento de escoria de altos hornos precisa de

la maquinaria y equipo, que se indica en forma resumida en

el cuvadro a continuacidn, indicando sus costos, FOB, CIF,

incluyendo montaje, puesta en marcha y reparto,en unidades monetarias.

Tabla 2: Gastos de capital de la planta

P artida

. A t
Unidades Monetarias.

trituradoras 1,275,200
instalaciones para lavado 520,000
almacenes y depbsitos 983,500
transportacdor de piedra caliza, 72 000
: 4

arcilla y arena

medicidén de materia prima 90,000
molino para materia prima 1,432,000
transportador de materia molida 82,000
mezclado y apilado 388,000
horno 3,920,000
transgortador y almacenador de 724,000
escoria

planta de filtrado eléctrico 668,000
tangue de combustible 400,000
ganéles, tuberia, construcciones 922,000
de acero

revestimiento, medios para moler 522,000
equipo adicional 372,000
abastecimiento de aceite y agua 282,000
equipo eléctrico 3,366,000
repuestos 908,000
valor £fob 16,926,700
5% flete, seguro 846,300
valor cif 17,773,000
5% tarifa 828,700
costo de transbordo 10,300
valor de compra 18,672,000
otras partidas:

nmontaje, costo de puesta en marcha 3,240,000
asesoria 1,000,000

t ot al

4,240,000 !

gastos de capital para maquinaria | 22,912,000
P ‘

porcién en divisas ] 20,203,000




INVERSIONES
14.

Planta modelo de cemento de escoria de 750,000 t/p.a.

Inversiones en la planta

Para determinar los costos de inversidn de la planta modelo
de cemento de escoria de 750,000 toneladas anuales, los valo-
res calculados para la planta de 500,000 toneladas anuales sc
multiplican por los siguientes factores: 1.2 (coﬁstrucciones);
1.36 (m&quinas y planta, costos de montaje).

El componente de divisas de los gastos de inversidn asciende
al 30% cGe los costos de construccién, mé8s costos cif de las

méguinas, mé&s el 75% de costos de montaje.

Cuadro 3: Inversiones en la planta

Sector Unidades Monetarias

edificio y construcciones 16,800,000

parte en divisas 5,000,00

magquinaria

!

! valor fob 23,020,312
5% de flete 1,151,016
valor cif 24,171,328
5% tarifa 1,208,566
costo de manejo 15,500

costos de adquisiciébn 25,395,304

montaje, puesta en marcha 4,406,400
costos de asesoria 1,200,000

inversién, magquinaria 31,001,704

parte en divisas

27,500,000

total de inversiones en la planta

parte en divisas

47,801,704
32,500,000

2.2. Activo circulante

Se observa con frecuencia la tendencia de

subestimar la impor
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‘ﬁanciaﬂy la hagnitud del activo circulante requerido para un
_huevo‘proyecto de\inversién. En muchos casos, se prevé Gnica
mente una suma_globél para el capital en giro, que muchas ve-
ces resulta insuficiente° Este tipo de negligencia puede cau
sar problemas muy graves, cuando una nueva planta empleza a
produc1r Y. repentlnamente, no dlspone de los medlos financie
ros adecuados para adquirir la materia prlma necesaria debido
a-que no se héﬁ\previsto los arreglos crediticios adecuados.
Por consiguiente el activo circulante debe enfatizarse y de-
|

terminarse cuidadosamente.

2.2.1. C&lculo de inventarios y de cuentas por cobrar

Para calcular el nivel y el valor de las existencias necesa-
rias para asegurar un buen funcionamiento de la produccién y
de las ventas deben hacerse suposiciones acerca de la rota-
cibn del "inventario tomando en cuenta el tiempo necesario pa-
ra surtir las existencias nuevamente. Para materia.prima gquc
se suministra localmente, es razonable suponer una rotacién

de inventario de seils veces al afno (que equivale a dos meses

de operacidn), salvo que la investigacibén detallada de la ofer

ta proporcione otro tiempo promedio de entrega. Para materia
prima y material aux1llar 1mportados se recomienda una amplia
ex15tenc1a establllzadora para ev1tar posibles dificultades
ae_abastec1m1ento.t El inventario de articulos termﬁnaaos, se
determina de acuerdo con la estructura esperada por la¥deman-
da de diferentes productos en relacidén al tiempo de produc-
cién. Un célculo muy aproximado indica una rotacién entre
dos a cuatro veces por afio para bienes de consumo, pero es

preferible realizar un c&lculo mds exacto a base de programas

de produccién y de ventas, (si estos programas pueden elaborar

se).
Un factor muy importante es la consideracibén adecuada de las
fluctuaciones peri6dicas tanto de la oferta de materia prima
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(por ejemplo, al procesar productos agricolas) y de la deman-
da de bienes terminados (por ejemplo, se descontinuan las
obras de construccibn durante la temporada de las lluvias).
Debido a estas influencias peribdicas, a veces se requieren
existencias que exceden considerablemente el volumen promedio.
El aumento de la utilizacidén de la capacidad, que en la mayo-
ria de los casos se planea para las nuevas empresas, tiene un
efecto similar sobre el activo circulante. Entonces, deben
proyectarse los inventarios por el tiempo suficiente hasta lo
grar la plena capacidad.

Los mismos principios se emplean para estimar las cuentas por
cobrar. La primera pauta para la rotacibn de las cuentas por
cobrar son las condiciones de pago que prevalecen en el sec-
tor comercial respectivo. Dene calcularse un amplio margen
de seguridad para todas las empresas nuevas en el mercado, C)
puesto que requerirén cierto tiempo hasta que tengan la misma
posicibébn que las empresas establecidas, en cuanto a la reali-
zacibén de sus pagos.

Las siguientes cifras sirven de ejemplo para calcular los in-

ventarios y las cuentas por cobrar.

. Valor de exis-

Partida anugiﬁjﬁggas Rgﬁigién tencias/Cuentas

- por cobrar. |

materia prima 450,000 . 3 x 150,000 ]

ers | |

combustible 100,000 2 x 50,000

(importado) ‘

articulos terminados 1,000,000 Y 250,000 §

cuentas por cobrar 1,200,600 3 x 400,000

2.2.2. C&lculo de la cuenta de caja y bancos C)

Deben tomarse ciertas medidas para efectuar los pagos en efec
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tivo de ciertos gastos, como salarios y sueldos, ventas, elec
tricidad, las cuentas de teléfono, etc. Normalmente se inclu
ye en el cé@lculo, un monto que equivale al pago de una mensua

lidad de estos gastos.

3. Proyeccién de inversiones

Los estudios de factibilidad investigan la vida Gtil de una

inversién para lograr una evaluacién significativa de su ren-
tabilidad. Por consiguiente, las inversiones en activo fijo
y activo circulante deben proyectarse de acuerdo con su desa-

rrolio durante esta vida Gtil.

3.1. Activo fijo

3.1.1. vida Gtil y valor residual

La vida fitil de un bien de inversidn esta determinado, tanto
por consideraciones técnicas como econdmicas. El desgaste
que causa la produccidén disminuye la capacidad de produccidn
de una méiquina hasta el punto en que tiene gue ser reemplaza-
da. Este cdlculo, basado Gnicamente en factores técnicos, Ga
ré& como resultado una vida Gtil relativamente larga. El cé&l-
culo se vuelve més .realista si se toman en cuenta los facto-
res econdémicos, tales como la obsolescencia o la disponibili-
dad deegquipo més eficiente que representa el progreso técnico.
En la préctica se emplea un nGmero considerable de normas em-
piricas. Para los edificios y construcciones se estima un pc
riodo de 15 a 50 anos segln la durabilidad del material em-
pleado.  La vida Gtil de magquinaraia doe produccidn varfia enlic
los 5 y los 15 anos, y, a menudo se considera un tiempo estin
dar de 10 anos. Se calcula gque los camiones y coches estdn
en servicio durante cuatro o0 cinco afos y otro equipo de trans
porte, como vagones de ferrocarril y locomotoras duran iiasta

30 anos. La vida Gtil de equipo de oficina y de talleres va-
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rfa entre los cinco y diez anos.

La vida Gtil de todo un proyecto de inversibén se basa por lo
general, en el activo o conjunto de activos que representa el
valor mayor de inversidn; por ejemplo, en el caso de proyec-
tos industriales, la maquinaria de produccidn. Los activos
cuya duracibn sobrepasan el perfodo estédndar, tendré&n al fi-
nal del proyecto un valor residual. En principio, este valor
debe estimarse independientemente, en la practica, se determy
na como un porcentaje del valor inicial en relacidn con el
tiempo transcurrido de todo proyecto. Si, por ejemplo, un edi
ficio se estima tenga una vida Gtil de 30 afos y el proyecto
de 15, entonces el valor residual del edificio se considera

equivalente al 50% de su inversién inicial.

3.1.2. Depreciacidn

Las depreciaciones son cargos periddicos de costo sobre el
uso econdtmico de un activo fijo. En un estado de ingreso
anual, las depreciaciones forman parte de los costos de ven-
tas. Existen diferentes métodos para el célculo de la depre-
ciacibn, la més comln que se emplea (también en los estudios
de factibilidad) es la depreciacidén directa o lineal. E1l va-
lor de inversién del activo se divide por el nGmero de afos
de vida Gtil; el resultado es el cargo anual de depreciacibn.
Este método tiene la ventaja de ser sencillo y de récuperar
'la inversién inicial en plazos anuales iguales; la desventaza
consiste en que no siempre toma en cuenta la verdadera dismi-
nucidén del rendimiento o las fluctuaciones en el uso durante
toda su vida. Para incorporar un desgaste mayor durante los
primeros anos de operacidn sc¢ aplica una depreciacibn rogresy
va cuyos montos disminuyen cada ano. Estos montos se calcu-
lan multiplicando el restante valor en libros por un porcenta
je fijo. Si se ha proyectado un cambio en los turnos de dos
a tres por ejemplo, debe calcularse una suma de depreciacidn
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m&s elevada durante la operacibdn de tres turnos o acortarse

la vida Gtil del equipo.

3.1.3. Reposiciones

Durante la vida promedio de un proyecto se originaran gastos
para la reposicibn de activo toéélmente obsoleto. En el c&l-
culo se supone, Eormalmente, una especie de reposicibn, es dc
cir, el activo se reemplaza por uno casi idéntico gque sirve
para el mismo prop6sito y que no mejora o influye en cual-
quier otra forma el rendimiento’  de todo el proyecto. Esta su
posicibn es poco realista, porque la verdadera reposicidn se
efectuara bajo las circunstancias prevalecientes en aquel mo-
mento; pero este método es Gtil para propbsitos de estudio de
factibilidad vy en la mayoria de los casos mejor que otras su-
posiciones.

Los gastos de reposicién deben incluir un cargo gue compense
los aumentos de los precios de adquisicibén. Especialmente,
los precios para la mayor parte de la maquinaria y equipo pa-
ra proyectos industriales, asi como lcs costos de construc-
cibén que hayan variado en los Gltimos anos, en forma indepen-
édiente del lugar en donde se naya comprado el equipo, y que
no pueda preverse un cambio en esta tendencia. Por lo tanto,
parece adecuado calcular un aumento anual de precios de diga-

mos 5% para los valores de reposicién de activo fijo.

3.1.4. Ampliaciones

Si el andalisis de mercado y los pronbsticos demuestran una
tendencia r&pida al incremento en la demanda para los biencs
planeadocs, pueden proyectarse para anos futuros ampliaciones
del proyecto, aun cuando la primera etapa itodavia no se haya
realizado. El aumento anual de, por ejemplo 8%, duplicari la

demanda dentro de 10 anos; una tasa de 12% requerird una pro-
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duccién que es tres veces mayor que la producciébn del ano ba-
se. '

El método del cdlculo es el mismo que el de las reposiciones,
sin olvidar gque la inversibn para la ampliacibén es, en gene-

ral, mucho mayor. El cé&lculo adecuado para prever la infla-

cién de los precios se vuelve mds complicado si la ampliacién
se prevé para anos distantes, pero debe intentarse por lo me-
nos hacer una estimacibén aproximada.

Otro método para tomar en cuenta demandas en aumento es el de
procurar una capacidad algo excedida al inicio de las opera-

ciones la cual puede utilizarse al ir creciendo el mercado y

as{ quiz&s, no se requerird ampliacibn alguna durante toda la

vida Gtil del proyecto.

3.2. Activo circulante

La proyecci6n del activo circulante para la duracién promedio
de un proyecto depende de variaciones, por lo general, de au-
mentos en la produccidén y en las ventas. El valor del activo
circulante se calcula, como lo hemos explicado anteriormente,
en base al consumo anual y a las ventas, respectivamente. Si
estas cifras aumentan, el volumen del activo circulante, en
la mayoria de los casos, aumentard correspondientemente. Es-
to conducird a inversiones adicionales de significacidn. Si
aplicamos, por ejemplo, una tasa de crecimiento del 8%, que
es bastante realista, las ventas se duplicaré&n dentro de 10
afos y también el monto de capital para financiar las cuentas
por cobrar. En algunos estudios de factibilidad se pasa por
~alto esta interrelacidén entre el volumen comercial y el capi-
tal circulante y, por lo tanto, requiere de mucha atencibn de

los bancos de fomento.

3.3. Ejemplos de proyecciones

El siguiente ejemplo indica la proyeccidén de reemplazos de aZ
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tivo fijo de un proyecto con una vida Gtil estimada de 15

anos:
N
Partida Ano Valor de inversidn

3 coches 5 45,000

2 camiones, 3 tractores 6 160,000
refacciones 8 750,000

2 coches 9< 45,000

2 camiones, 3 tractores 11 250,000 (1)
3 coches 13 70,000 (1)

La proyeccién de cuentas por cobrar por un periodo de 10 arios

con un aumento anual de las ventas del 8% y una mejora de la

tasa de rotacibn de las cuentas por cobrar.

Ano Ventas Cambio en dias Cuentas por cobrar
1 100,000 120 33,300
2 108,000 120 36,000
3 116,600 110 35,600
4 126,000 110 38,500
5 136,000 100 37,800
6 146,900 100 40,800
7 158,700 90 39,700
8 171,400 90 42,900
9 185,100 90 46,300

10 200,000 90 50,000

No obstante que al final del tiempo proyecta&o s6lo se acredi

taron tres meses de ventas en comparacibén con cuatro meses al

principio, la cantidad de cuentas por cobrar aumenta en

16,700 o el 50%

(1) Incluyendo los impuestos sobre la 1mportac16n después de

10 anos de operacibn.
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COSTOS E INGRESOS

. INTRODUCCION.

’_.l

Esta conferencia tiene como oObjJeto establecer los anteceden-
tes que sirven de base para el calculo de la rentabilidad ce
un proyecto. Por rentabilidad entendemos la relacibn gue
guardan los costos y los ingresos en un periodo dado. Unos
y otros, son las cifras béasicas requeridas para el cdlculo
correspondiente del rendimiento de una inversidn y constitu-

yven el tema central de este capitulo.

2. CLASIFICACION DE LOS COSTOS E INGRESOS.

2.1 Principio del tratamiento exhaustivo.

Al analizar la rentabilidad de una empresa en operacidn, la
clasificacidn de costos e ingresos tiene poca relevancia, ya
gue todos los componentes de éstos pueden recopilarse normali-
mente de los libros contables de la compania. De acuerdoc a
los principios de contabilidad, el ingreso y el costo se esge-
cificar en el estado de pérdidas y ganancias, cuvo propdsito
es presentar un cuadro preciso del rendimientc econdmico de la

empresa.

Sin embargo, el andlisis de rentabilidad de un nuevo proyacco
de inversidn, la clasificacidn y el cdlculo de los costos e
ingresos resultan de gran importancia. El1 lineamiento b&sico
para recopillar y calcular el costo y el ingreso (postulaco

Cel tratamiento exhaustivo), implica la investigacidn proiunca,
score todo en lo referente a la estructuracidn del costo. Ala
m&s, es indispensable determinar la evaluacibn correcta de cos-

TOS € 1ingresos.

2.2 Detcerminacidn de los costos.

En su forma mé&s general se entiende por costo todos los recur-
sos y esfuerzos que se 1nvierten para producir un bien © un

servicio. Se reconocen dos categorias principales:
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2.
I Costos de inversidn
II Ccstos corrientes o gastos de operacidn
adli: el cilculo de los costos de una inversibn, teales como 103
generados por un activo f£ijo, activo circulante & ©Ii0
activo, gastos causados durante el periodo de puciti a

narcha, etc., han sido contemplados en la sesién ance

rior, relativa a "Inversiones", por lo cual noc se¢ repesci-
rén en la presente, aunque si se llegardn a hacsr Ieic-

—~ -
RO SO

£

L cé&lculo de los costos de oOperacidn se basa ea .

9]

fu

i

i

(&
}_J

- el

tidades pronducidas; por 1¢ tanto deben elanorarse

especificas de todos los factores de insumo en funcica
ce las cantidades requerides (ver balance de mater.a.cs,

requerimientos de mano de obra en términos de un DIC..SLNE

de produccidn). Las canticades ce insumcs & emg.ear &g

2!

wltiplican por su costo unitarlio corresponaience, decel-

*

minando asi los costos totales.

4L continuacidn se presenta una relacidn de comprobaciln i
Tocdos los elementos de costo que se deben tomar en cueaca
para wn nuevo proyecto de inversidn.
CST0S TECNICOS DE OPERACION.
1. Dczoreciacidn.
rreparacibn del terreno donde se desarrollard el provecoo.
Zi.Zicios

Xzgistro de marcas

Zerecnos de propledad industrial
c
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Materiales

Combustibles

Materiales de mantenimiento
Suministros para talleres
Suministros para almacenes
Suministros para oficinas

Materiales de embalaje

Gastos de personal.

Sueldo vy salarios
Prestaciones

Prestaciones e incentivos
Comisiones

Honorarios de Directores

Aportaciones al Seguro Social y otros.

Impuestos obligaciones.
g

Impuestos y obligaciones directos:
- Obligaciones de licencias o concesiones

- Impuesto sobre terrenos.

- Impuestos y obligaciones municipales y regionales, etc.

Impuestos y obligaciones indirectos:

- Impuestos sobre el valor agregado (sélo en algunos pafises;

- Impuesto sobre servicios prestados

~ Impuestos locales

Impuesto sobre la renta

Impuestos y derechos de registro:

- Derechos de registro de actas y contratos

- Impuesto del timbre, etc.
Derechos aduanales

rpuestos mercantiles

Im
Cuotas e impuestos para organizaciones internacionz.es
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5. Trabajos, suministros y servicios ajenos.

Arriendos o

[T - i .
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MantenLn1ento M reoarac1ones

asajos reallzados por companlas ajenas a base de con-
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- Su.Ln*Stro ce agua, gas y energia electrlca

A . -
'gegalias Dagadas sobre pateubes, l¢cenc1as, méiéés, etc.
Escudios, 1nvesh1gac1ones y aocumentac10ﬂ .
Pagos eLectuqdos a agenues
Ho“orarlos varlos o
Primas de seguro

~ . N . - - ‘ Sﬂlla.,)_,‘,
rte v Vﬁajes. - T
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T orte de per sonal )
Gastos de v1aje y de reubicacidén oel peLSOHal

Flete y transporte de las .compras realizadas

h_j

lete y transporte de ventas

»

- w4 s T ~

7. Diversos gastos admlnlstratlvos.‘

qu11c1dad
S“m;nlsbro de OLlC na

xeTe ono, telex, correo )

'2'

uocumen;os Jurid¢cos Yy lltlgac1ones

Subvenc;ones y aportacrones

A

OS;.OS Cle asesol.la y de reunlones

E

1 :

ista a nterlor 1ncluye todos los comoonentes de costos
reie%éntés oara el estudlo de un proyeci&ty el an al¢s;s

de rorncabilidad. Debe hacerse énfasis que al reallzar ia
cvaluacidn de un proyecto, especialmente en relacidn al céi-
cuio de la rentabilidad se debe Vevlklcar gue no ehlstun

s (por supuesto, tamblen productos) excluidos o no

o)
bservados en la recopilacibn. E1 analista debe asegurar-

]
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se gue ningln costo o en su defecto ingreso:

a)

b)

naya quedado fuera del andlisis, o

se le haya atribuido un valor incorrecto.

Resulta pertinente hacer algunos comentarios sobre los cargos

Linancieros, que en forma intencional no se incluyeron en la

lista de verificacién.

(1)

(2)

La exclusibén se hizo por dos razones:

hasta esta sesidn se ha considerado Gnicamente la renta-
pilidad de un proyecto de inversidn suponiendo que no
existe problema alguno en cuanto a financiamiento y gue
el proyecto se financiard totalmente mediante fondos pro-
pios y no mediante capital prestado. Por consiguiente

se omite cualquier previsibn para los costos de financia-
niento.

Zn las sesiones sigulentes se tocaré&n los problemas in-
nerentes al financiamiento de proyectos de inversidn.

En esta fase del seminario se pretende mostrar las uti-
lidades originadas realmente por un proyecto, ya cue un

proyecto gque tiene una gran posibilidad de ser exitoso,

b
wn
i
[o}]

no deberia evaluarse finicamente desde un punto de v
financiero. Sin embargo, posteriormente se efectuaré un
estudio financiero detallado‘que es fundamental para ce-
mostrar también la importancia de evaluar correctamentce
los datos financieros, ya cue muchos proyectos fundacos
sobre buenas bases econdmicas, no fructifican por raz

financieras.

(el
(o
[

Aparte, el criterio de inversibn méds comGn, es el
valor actual, gue toma en cuenta el interés v la depre-

ciacibn. Cuando se emplea el criterio de flujo de eZfec-

O



civo actualizeado para el anéiisis de rentabilidada no =c
i

requieren considerar expiicitamente los cargos de ince-
£35. M&s adelante se tratari& este tema con una expli-
cacidn més detallaca.

2.2 Ceterzminacibén de ingresos.

2!
@}
v
¢

()
(

La Geterminacidn de ingresos debe eifectuarse principalmne
cant

L&s3e a ias ntidades anuales de productos a vender. EsSta Ge-
cerminacidn se finca en:

2. =L prondstico de la demanda, proporcionaco por el estudio

c
I1. La cuantificacién de la produccibn determinada por el pLo-
c i

idén, la magnitud de la capacidad a

s
se Gepen considerar diferentes grados de capacidad ducante

el periodo de proyeccibn.

Cuanco se cuanctifica la produccidn a vender, y se agruja ¢ia Gile-
rentes ca“egorias e productos, es ré&cil cecerminar 1os ing-ceocs

G
plicacidn de las cantidades por 10s Drecids ras-

b
rf

ol
. Para la determinacidn Ce los ingresos se& debe
var las mismas recomencdaciones hechas gue para 1los costos oo

ue no se omitan algunos ingresos O blien que Se &3Tlien

tanmente.

2. Fel_aciones entre costos e ingresos.

- €5ce aspecto se pretend. presentar:

I. Z2icuna informacidn sobre los factores principales cue Lailo-

ven en &l comportamiento de 1los costcs e 1ngresos, pPeld WGs

lwportante aln,
iZ. InficrmacilOn sobre los efectos que generan en cCOStTOS & L. re-
s0Z, canmbios en dichos factores.

TLLC0 CcOSTOS Ccomo ingresos cegen consicecarse dependiences L&
I. o.vel de precios.

e uti

|
o
Hy
Q]
O

>

acibn cde la capacidad, y
cc

O

cO C liz
ocesz0s tecnol

)

-— -

®

t
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COSTOS E INGRESOS

3.1 Efectos por cambios en los precios.

Los cambios en los precios se pueden manifestar en difereaces
formes. Pueden presentarse en forma de una inflacidn, un
aumento general del nivel de precio o un cambio irregular
(primordialmente en el caso de materias primas) O como un
aumento o una reduccidn en el consumo de algunos productos es-

peciiicos.

48]

Por un lado, el aumento de precios de los productos en un nis-
mo sector industrial pudiera llevar consigo un aumento ae .Cs
precios de factores de insumo de otras industrias de manera

que su rentabilidad se ve afectada.

Adem&s, el aumento en los precios de los productos fabricadocs
por lo general es acompahado por aumentos en los insumos en
la misma industria. Asi es que esto puede resultar negativo

para la rentabilidad. Asimismo, no existe una tasa unirorie
Vel

b

e inflacidn, s6lo una transformacibn persistente cel 2

de precio (en aumento).

En la préactica, puede observarse que la influencia es distin-

ta para cada factor de insumo o de producto.

Sin embargo, pueden hacerse algunos comentarios generales so-

tre la estabilidad de precio de algunos factcres de insumo:

-~ materias primas:

a menudo se oObservan muy marcadas fluctuaciones de prec:io

e materias primas en €l mercado mundial;

- ccstos de energia.

10s costos de energia varian en forma lenta, si no hay caxm-

oios del tipo de energia utilizada, por ejemplo, después del

@
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a@scubrimiento Ce gas o de Gepbsitos de petrdleo. Acuez-
dos a largo plzzo con el proveedor ayudan a mantener este

elemento de costo relativamente estable;

- persoral.
el costo de mano de obra sube en todas las economics e
vias de desarrollo y parece gue un aunento de las tasas

d
¢e salarzos y sueldos en relacidn a los precios cdel pro-
c

estos gastos tienen la tendencia de disminuir o, por 1o

o b

s
Lenos, permanecer relativamente estables.

Lo resumen, para cada elemento por separaco, Geben hacerse su-—

ones razonables en relacién a la reaccién de 1los costos

posici
€ Ingresos a cambios en su precio. Esto puede realizarse, &
el caso de una emprasa establecida, revisando los costos ce
cperacidn y los estados de pérdidas y ganancias proyectalocs.
3.2 EL efecto de los cambios en la capacidad ucilizzca.
La caracicad utilizada se mide mediante la relacidn entre 1a
procuccibn real y la produccibn tebrica (técnica). Parece cuov.s
cue camblos de ambos componentes de esta relacibn, .0 sea,
< cannios de la produccidn real con respecto &l active TI,0
exlscente y
c

~
as

O

o)
e

amsios de la produccidn posibie (ampliacidn o reducci
ctivo fijo)

n la estructura de costo.

D

(¢

& i: Coztos totales abarcan una variedad e diferentes el

(

[entos G2 gastos que se camportan de diferentes maneras en Cuanis
a canolos e la produccibn., Algunos permanecen constantes, owrit.

erzntan o disminuyen de acuerco con los canbics de prodacciin.
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Esto conduce a la clasificacidn en dos tipos de costo: costos  Zijcs

-

(aquellos que se consideran fijos para un gran par&retro de niveles &

1]

produccidn) y los costos variables directamente relacionados con las

cantidades producidas. Los costos fijos se camponen principalmente de:

la depreciacidn, los gastos indirectos, los gastos acdministrativos, les

primas de sequros, los cargos por intereses. Los costos variables pue-

den ser agrupados bajo seis titulos principales:

- naterias primas

- mano de obra productiva

- mantenimiento

- transporte y distribucidn

- gastos directos de venta

En cuanto a su reaccidn a aumentos de la produccidn, los costos varia-
bles tebricamente pueden seguir una linea decreciente, proporcional o
creciente. Sin embargo, en el caso de proyectos industriales, la supo-
sicidn que tendrén una reaccidn proporcicnal, constituye una buena
aproximacién a la realidad.

El sistema de contabilidad normalmente no prevé la separacidn de los
dos tigzos de costos. EL procedimiento para dividir costos totales en
fijos y variables es una funcidn que se hace por separado.

Dape hacerse hincapié en que la clasificacibén de los costos en fijos
Yy variables es, naturalmente, una clasificacidn, a manudo, arbitraria
Y éegande principalmente del periodo considerado.

Esto nos lleva a la consideracidn de las reacciones ce
costos ante un posible cambio de produccibn originado por
la ampliacidn del activo fijo.

II:

EZs obvio que una planta no puede aumentar su produccidn in-

cdeiinidamente. La ampliacidn de la capacidad productiva

resultaerd en un aumento de costos fijos, especialmente eén

io relativo a los servicios ¢ _.les y la depreciacidn.

Ur. n&mz2ro mayor de mégquinas re¢ . S, 2OY ejemplo, un

nimero mayor de personal de man.. ....cnzc y el aumento cel
nimero de persond requlere mayores scrvicios administratives,

o
cl

C.
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3.3 Los efectos del progreso tecnoldégico

rara completar nuestra lista de Zactores gue iInfluyen cen &L

e
comporcamiento del costo y del ingreso, dedemos mencicnar oo
e

croldgico.

Surgern algunas dudas acerca de los efectos del progrisod celand

~Cgico:

(1) &Ll slanear un nuevo proyecto Ge inversioda

(2; &l planeaxr alteraciones en el proceso productivo desldo o
la obsoiescencia del activo productivo o, Gnicamente, zo-
ra lograr una mayor eficiencia 'en la produccids o,

(3) ai cambiar el activo, cuando éste esté llegando al Iin s
su vida Gtil.

o wérminos generales, el progreso tecnollgico eplicado coad

ce &

- una disminucidn de costos de operacidin

-~ ua zumento en los costos Ge capital, tales como la &oprli-
ciacidn, la amortizacida y los cargos de intereses,

- oo aumento en ingresos debido a una mejor calidad &c Loo

Jroductos. )

[
irngresos aaicionales resultantes justiiican los aum
L0S costos Ge capital gue ello involucra.

Ccon Zrecuencla esta tarea es dificili. Normalmenze existen &

verzas asxternativas técnicas gque esté&n Interrelacionadas cod
“zTullios Ce costos. Como regla gencral, el economisia deoe
Socon £ocwoda la indormacidn reqguerida de los ascsores clc... -

CL. .fa ccmparar d.oierentes alterrnativas. A coatinuacion,
Lone evae.car estas soluciones en tlcminos de costos, y luego

Co/VCociCilLas € preclos.

b

[ 7]
fh
0]

Lo wiJluelenawes consideracicnes econdmica: L proolenma

[
O
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- la inversibn proporciona cierto aumento de la produccién
con menores costos de capital involucrados (en compara-
cibén con alguna otra solucidn), pero una disminucidn méas

lenta de los costos de operacidn,

- la inversidn proporciona el mismo aumento en la produc-
cidn al aumentar los costos de capital involucrados (en
comparacidn con alguna otra solucién), pero con una maycs

Gisminucidn en los costos de operacién,

- la inversibn proporciona sdlo aumentos ligeros en la pro-
duccifén con minimos aumentos en los costos de capital y

una considerable reduccidn en los costos de operacidn,

- la inversién logra obtener los mayores aumentos en la pro
U

uccidn con incrementos mayores en los costos de capital

O,

involucrados (en comparacidn con todas las demés solucio-

nes) y una disminucibn relativamente lenta en 1los costos

[¢]]

€ operacidn,

& Inversidbn proporciona los mismos logros elevados cGe

!
}._l

produccién con un aumento ligeramente menor en 1lo0s COSTCS
de capital perc los costos de operacidén disminuyen lenta-

mente.

Tocdos estos ejemplos muestran gue las variables de un andli-

sis econdmico de rentabilidad tratan con

[

aumentos de produccidn

aumentos en el costo de capital

]
H

disminuciones en el costo de cperacidn.

1
[t

I

seleccidn de la inversidn més rentable se determina medi: :

&
v

un cilculo comparativo de costos.

ci
QO

Zstimacién de costo e ingreso

S

cstimacidn del costo e ingresc iavolucra:

bt
(U]
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I la determinacidn de costos durante el periodo ce Ins-
talacibn y la puesta en marcha del proyecto planeddc,

IZ el pronbstico de los costos e ingresos al entrar oo

operacidén el proyecto.

Podemos Llimitar nuestras consideraciones a:

4

(i) algunos métodos principaies de estimacida gue son .ci &o

mayor importancia pré&ctica;
\2; nmostrar las principales fuentes de error v,
{3} una tercera parte que estard Gelicada a medidas parea pre-

de costos reguieren en primer lugar, una Io-

s
llzda cGe datos. =1 anaiista && COSTOS L&l V

cowilacidbn cet Z.
lerse CGe cualguier informacidn relevante, se&a cuai sea su
\e ‘::;7—

Ztente y cocntinuamente cdebe comprobar ia coniiabilicdac
entraes més variados sean los métodos de recopiL:

mejor serd el andlisis.

litar el an&lisis posterior, los pagos en moaela ni-

cional siempre deben separarse Ge 10s pagos en divisas excran

¢ para los gastos de inversidn CoOmo pare 0SS gas-—

to similar anteriormente reall

C ©Cr otra empresa Qe la misma rama industri

€ mELtoCo es que 10s proyectos deben ser com -

o

& e€s
funies oo todos los aspectos. IEste método ayuda a premard ©

Wné wlsta compieta de costos y ae obtener una idea do Ll i
noTudel.

? T - - o~ o~ = ~ - . many o oy = ~ o = - - o -~

AL elg.ter este enfogue deben tenasle oo cUBnTaE 202 €18 weos

encillc de costear s &l de hacer relgcrenclaza a ¢..”
Yol i
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- una depreciacién de la moneda puede originar considera-
bles aumentos de precio. Esto es especialmente importan-
te en el caso de la depreciacibébn de bienes de capital. Dg
ben tomarse medidas especiales para considerar variacio-

nes posteriores en relacidn a esto,

- también debe tomarse en cuenta la inflacidn puesto gue

g
. lo

dia suceder que ¢l valor de los fondos acumulacos para &
propdsito de amortizacidn es insuficiente para cubrir el
s

co de la sustitucidn del equipo al término de su vica

cl

Q

e}

[N

=
}.J

™

T

n método relativamente seguro para obtenexr los precios més

recientes de equipo es a través de las cotizaciones de los

oroveedores. Cuando se usa este método, los precios indica-

dos siempre deben calificarse segln sus condiciones de entre-
ga especificas y segln las condiciones en 1o referente a su
instalacibén, para poder tomar en cuenta costos similares de
montaje y transportes. Pugde usarse un enfoque similar res-

"pecto a los proveedores de materias primas, tomando en cusnta

0

gue los precios fluctQan considerablemente. Ademds los coefi
cientes técnicos (o sea, el nmero de kilovatio horas o 1las
calorfias consumidas por unidad) necesarios para calcular el
total de costo por unidad y asi determinar sus precios, desen
estimarse con la ayuda de ingenieros asesores.

Aigunos costos pueden definirse a través de las disposicicnes

ficiales; por ejemplo las tarifas del agua o de la energia

(@]

0
}_

&ctrica, los salarios minimos o los impuestos.

a el caso que la Gnica solucidn es scolicitar los sorvi-

€]

Q

w

9]

103 de ingenieros asecsorces, debido a que el calcwlo de Llos

costos estd estrechamente relacionado con la scleccidn <o
G

=

s materiales y del equipo con diferentes caracteristicas
técnicas, de manera que los ingenieros asesores esié&n en 2na

mejoxr posicidn para calcular los preciocs que dependen de ca-~
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racteristicas tecnclbgicas.

~a fuente principal de errores

AL eztimar el costo e ingreso, las fuentes de errgores ZUov.li-

e abe

o

srincipalmente de cuatro situaciones

oo anilisis técnico inadecuado.

a2 anélisis t&cnico inacdecuado prede tener su Origen Lo

J

uia falta de minuciosidad del an&lisis b&sico y Zasidl coo
Suwclr a la costosa situacidn de electuar y poicbar cilcise
&S alternativas antes de llegar a la correcta, no. tilie
para iniciar el proyecto.

scemas de las fallas debidc a un deficiente e3tullo teonil
, debe mencionarse en segundo cérmino:

Za éstinacidbn demasiado conservadora de 10S Gastos Qe in-

-

Un exceso Ge 1io0s gastos reales de inversiba soore &l Siui-
estimado se debe, en la mayoria dce

»2 subestinecidn del tiempo gue se recuiere Jara TS LlAT
el pr jecco: o sea, los pizzos estimados para conoTiios U

(o]
[
ot
e}
m
*G
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H
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0
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0
ct
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partes y, &a comnsecuencia, causa costos adicicanlies vy,
acemés, pérdidas de utilicades.
Zstimaciones demasiadc optimistas Ge los cestos v d& i

uccidn cdurante los prieros anos de operacilil ..

l&)
Hi
(@]
¢

5O Osscanteé Cug €8s Q0OVIO L& las crpresas Qoo loLs ol
i D B Sy = 1 ot R m o ey o e -
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!
841

Por lo tanto, es esencial tener en cuenta los costos ce
capacitacidn y los costos para el consumo adicional de ma
terias primas y de energia asi como de productos defeccuo

sos probables durante la etapa de introduccién.

IV Carencia de suposiciones explicitas acerca de las futuras
tendencias de costo e ingreso.
De acuerdo a lo anterior, los costos de operacidn de una
planta y sus ré&ditos, varia con el transcurso del tiempo
especialmente los costos de materias primas, de energia
v de la mano de obra. Ademé&s hacemos notar gue cada ren-
¢ldén de costos e ingresos debe examinarse cuidadosamente

en cuanto a posibles cambios de precico. Quisiéramos sena

}_J

ar agui, que hasta la estimacibn mids aproximada de las

tendencias ce costos (e ingresos) pueden ser mejores que
la suaposicidn de gue las cosas siempre permanecerin escé&-
ticas.

4.3 Margen de error

ACGn en los estudios de costos e ingresos elaboracdos con culdla

o vy sin omitir ningGn rengldén, permanece la misma incerticun

U o

re respecto al costo final de inversidn y los costos de cpe-
racifn. Evidentemente el margen de error no puede fijarse de

temano debido a gue dependerd ampliamente de las caracteris

!

n
ticas de la industria analizada, de la experiencia de 1os pro
motores del proyécto, y de los consultores.

Como solucidn sencilla puede calcularse un margen de seguri-
dad de aproximadamente 10% de los costos, como lo suclen esii
mar ulgunos planificadores.

Al dctcerminar la magnitud del error debe tomarse en cuenta

gue sus efectos varian considerablemente de acuerdo con la

gD
(!

caracteristica del costo e ingreso; por ejemplo, el efecto

un error de 25% acerca de la productividad de un activo f£ijo
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}-2
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sodbre la rentapilidad de un proyecto es menos grave gue

a
ce 5% en cuanto al futuro precio de venta.
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1. INTRODUCCION.

El andlisis de la rentabilidad no s6lo constituye determinar
si los ingresos son mayores que los costos, sino también com-—

Prende:

- la recopilacién de Jdatos adecuados de ingreso y costo
- la evaluacidn y prondstico del desarrollo de ingresos y
costos, y '
- la aplicacidn de los métodos para medir la rentabilidad )
para llegar a conclusiones razonables.

Los dos primeros puntos han sido contemplados con anteriori-

dad y el tercero constituye el objeto del presente capitulo.

Todas las consideraciones sobre la rentabilidad deben apoyar-

se en una definicidn adecuada del término. Al elaborar esta

definicidn, los problemas generales y principales de un anéd-

lisis de rentabilidad se manifiesta claramente.

A su vez se puede constatar que el término rentabilidad se

puede referir a varios aspectos diferentes:

el planteamiento relativo a la rentabilidad de una empresa en
racidn se analiza desde un punto de vista diferente que el del plantea-

miento relativo a la rentabilidad de un nuevo proyecto de inversidn. Por

otra parte, estos dos aspectos distintos pueden unirse y conplementarse

en la cuestidn relativa a la rentabilidad de un proyecto de ampliacidn.

Esto Gltimo conduce a establecer un esquema del tema sobre rentabilidad

a tratar.

2. LA RENTABILIDAD: UNA DEFINICICN.

La rentabilidad muestra la situacidn de una actividad econémica doncde el

total de los costos incurridos es excedido por los ingresos que emanan de

las transacciones de la empresa. El témino "rentabilidad" puede referir-

se a todas las actividades de una empresa en conjunto, en este caso la ren-

tabilidad se refiere al corto periodo de un ano © a un solo proyecto nuevo
e inversién, en el cual la rentabilidad se proyecta para la vida Gtil del
proyecto. Las cifras basicas requeridas para un periodo daco que permiten
medir la rentabilidad son:

4
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EZmpleando el método cel periodo de
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[49]

culamos del nlmero de anlos necesarios para

la inversidn inicial. Por crmsigulente,

1, ¢e nuestro conjunto de copciones de invers

=

ia el primer lugar, cepido & que su pars
peracidn es inferior a un afo. Ll proyeczo

riria tres afos y los Gltimos dos provecitos

3

3
o
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versidn dos anos, atn restando inversicn
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Esta aplicacidn sencilla del enfogue del peri

recuperacidn de la inversidn es un criteric

tra el riesgo de un proyecto de inversidn e

-

G

Ve L2

la rentabilidad del mismo. Mientras mas corco

rioco de recuperacidn, n&s factible la recuy
de la inversidn inicial. El cé&lculc del pc
recuperacidn no toma en cuenta el desarroll
70 en efectivo después Jde la recupsra
ia inversiéa y, por 1lc
costante gque sucede a veces, argi
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el total de la vida Gril de un proyecto, en

tenemos ninguna rentabilidad. Este métodc es
c 1 de

El célculo de Ja tasa promcdio de ren
2Mie

c
canto, no es justiZicead

TonCes O

bido a gue constitu
on,

si se logra una Jormo:

a
e ¢c la rencabilidad y del riosge.
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sidn. (CRI), se deduce de 1a sencilla foimula de —scnzo
biiidad:

Utcilidad » 200 CRT

Capital tavcoriticdo o
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Lz tasa promedic ce rendimlento es L& rnanera mas san-
cilla para tomar en cuenta tocdas las ciivras en o flu

jo de inversidn.

Simplemente se suman Tldo3 10S reSulTacOS NETOS Zuiis
cuentes restandc 10s gastos antes de GiVviCGlr la Lodl
por el nimero de anos v la cifra resuliante CaZliol
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ejenmplo, el proyecto 1., originara un ligero excedc.te

en su segundo ano de por ejemplo 0.1, la tasa gromoe-

dio de vendimiento en relacidn a dos ahos resuvicorla

en 20.05%. Esta ligera variacidn nace gue €L Sroyec-—
to sea mencs atractivo (en coaparacidn con el 2Zd.; .

lo que parece paradfjico.

ZZ. Otro inconveniente de este método de C&lculic se& Ciwe
a gue no se tcoma en cuenta el perfil del Zlujo &z Lo
o

w
|._
t

versidn en el transcurso d

sultados neovs, L&
manera que no puede distinguirse, si 1os rezulollics
netcs estdn agrupados en 10s primercs ancs © sSi estan
distribuidos de manera unifiorme, O si se agloneran &

o

arfe c
los resultados netos constituye una desventaja, Geii-
gue nadie es indiferente a recibir ingrezos £xg-

los actuales. Esto nos coacduce & la con
criterics de inversién qgue incorporan l& dimensica

del tiempo.

Criterio del flujo Ge erfectivo actualizzao
Los criterics de Inversidn mé&s sofisticados y mis comunes =2
pasan en el procedimieato de reduclr los resulitados del f£icoo

Ge electivo (algunos positivos v COLros negativos) a un SoLs v

M ~ - e v - 7 o=y - ~ ~ - Jen vl PRI
Lor ¢o clerto momenco. D1 mCiods o aplica usando una o

Jdg interés come instirumento de poadercacidn a través ol oLl .~
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er. el primero puede determinarse el valor actual de un

fiujo de erfectivo empleanco una tasa e interés qada, o
zn el SQQundo puede determinarse la casa de rendinlento
con la condicibn gue el valor sea reducidd a Cexro &h .
ounto inicial de tiempo (métvcao de la tasa Inderne 48 Ioa

Darasenos ambos métodos explicandolos de la sigulente maang

1;: El método cdel flujo de efectivo actualrzado nos L.
o:

lona un instrumento para comparar los difercnlis
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ta toda la suma de ingresos y gastos reliiri&ndoze

al patidén en gue estén distribuidos en la vida Goil
el proyecto.

votenemos el valor actuaiizado del proyecto mecilantl

la férmula general:

- - K. o, R, D. = [y
5 = =l i - - A 2 e e o T o= o A~/
T -+
1+ 1i “ 3 2 . pel
(1 + 1) (1L = 2,

b

—~~

Zsta fdrmula gue c¢xpresa la técnica de descuento so &.oTEn
deré meior despuds Ge haber nhecho las siguientes consida-
:aciones:

Zn el mercado de capitat "una unicad de dinero ce hovw'
sucde intercambiarse por "1 +- 1 uniadades de dingcoo Gcc-
—ols del perfcdo de un aro". El1 nlmero expresalo sos nf
Cr. in nidmero pnositivo en la mayoria de 10s casos; Lo CORNG
résuwitadu ce un calcalo 165¢co, sino porgue la mavoria L&
las personas y de empresas oolfieren P11 ownidad de 4Lt
de hoy" a "1 unicad de dincro dasouads o oun aikce! o ;
olirecérseles algina prifvg o CORVONBCSLLOS Q. 15 . -
p1o; "1" es la tosa de interds que rige actualacnto.
Sunongamos que ecsta tasa de interds "a" todavia porme (C0C
apiicable en anos futuros. Uaa unidad de _dinero Gisoc. -

ble ahora puede ser incercamoiada por 1 + 1 unidades




RENTABTILTIDAD

si

si

si

si

I es la supuesta inversién inicial efectuada en el ano o,

Rl' Rza..Rn son los ingresos generados por el proyecto du

rante los aros 1, 2,...n en los que se explotari el pro-

yecto,

Dl’ D2'°°Dn son los costos de operacibn del proyecto para

los anos de duracién l...n, y

1 es la tasa de interés dada (tasa de descuento) que se

considera aplicable en el transcurso de anos futuros.

El interés principal del cdlculo del valor actualizado es el

siguiente:

Mientras mayor sea el valor presente actualizado (B)
de alglGn proyecto de inversidn a una tasa de descuen

to dada, mayor es la rentabilidad de este proyecto.

El siguiente ejemplo ilustrard el empleo de este método:

La opcidn de inversibn es un proyecto de abastecimiento y dis

tribuci6bn de agua. El tiempo de construccidén se fija en dos

anos. La vida Gtil de todo el activo se determina mediante

la vida de la tuberia que es de 30 afios. En cuanto a algunas

- . - - Ly 2 . -
dinero dentro de un ano, (i1 + 1)~ unidades en dos anos,

(1 + i)3 en tres anos y (1 + i)™ en n afos.
A la inversa, una unidad de dinero después de un afio equi

vale a 1 unidades de dinero ahora, y una unidad de 4i
I+ 1 -

nero en n anos equivale a 1 unidades de dinero

ahora. (1 + i)n

De esta manera pueden reducirse las unidades de futuros

inyresos anuales Ro' R.. . Rn a una sola expresi®On:

R=R_+ 51 + Ry Faee + 5y
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10.

maquinarias necesarias se espera una vida Gtil de sb6lo 10
anos, y debemos tomar en cuenta las reposiciones necesarias.
Cl cuadro I proporciona todos los datos necesarios que deben
tomarse en cuenta en nuestro cdlculo. Los gastos de opera-
ci6én incluyen todos los gastos de peisonal, de energlfa, de ma
teriales, de la administracién y de la distribucibn y estén
calculados en forma neta sin los cargos de depreciacibn y de
intereses. El razonamiento de este procedimiento es el si-

- guiente:

- la depreciaci6n es finicamente la distribucibén de los gas-
tos de inversif6n en forma de elementos de costo por la du

racién de un proyecto;

- 1la disminucién gradual del empleo de capital durante la
vida de un proyecto origina costos de oportunidad equiva-
lentes a intereses no cobrados (si lo comparamos con un

caso en gue se sigue empleando este capital);

- puesto que el cdlculo del valor actual se efectf@ia actuali
zando con una tasa de interés escogida, la suma de la de-
preciacibén y del interés por la duracidn del proyecto
equivale necesariamente al gasto de inversidn de capital
(Cuadro I). Si hacemos provisiones adicionales para los
cargos de depreciacidn y de interés, descontariamos el

gasto de inversi6én dos veces.

En cuanto al resultado del cilculo presentado en el cuadro II,
el valor actual descontado a una tasa de descuentc del 3% as-—
ciende a 34,032 unidades monetarias.

Esto significa que, ademds de un rendimiento (mfnimo o postu-
lado) de inversibn de 3%, se gana un valor actual adicional

de 34.032 unidades monetarias.

Este valor actual positivo puede conducir a la recomendacién
del proyecto.
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Ejerplc: Abastecimiento de Agua

9

-1 o 1 2 4 S 6 io 15 16 20 ko)
Afo 1972 1973 1974 1975 1977 1978 1979 1982 1987 1988 1993 2003
Gasto & In=rsifn
Edif.c1o0 8.000 1.995
Tubertfa 40.335 63.196
Maguinaria 4,500 7.472
Plancacibn, Supervisibn| 1.275 1.335
Reposicién 11.972 11.972
Total 54.160 74.048 11.972 111.972
e - I - . I
tos de Operacifn
Perscnal 666 666 - 666 666 666 666 666 666 666 666
Matezial 3.797 4.506 6.201 7.214 7.222 7.222 7.222 7.222 7.222 7.222
Energfa 364 364 364 364 364 364 364 364 364 364
Gastcs de oompra de
A 4.827 5.536 7.231 8.244 8.252 8.252 8.252 8.252 8.252 8.252
Irgrecs y Entradas 2.748 3.122 3.947 __4.410 4.415 4.415 4.415 4.415 4.415 4.415
Totai \ 7.575 | 8.658 11.178 | 12.654 | 12.667 12.667 | 12.667 | 12.667 | 12.667 12.667
Ingr=cas o
Prec:c de venta pog m3 0,90 0,90 0,90 0,50 0,90 0,90 0,90 0,90 0,90 0,90
Canzil:d vendida m™/ano 15.272 17.345 21.929 24.499 24.528 24.528 24,528 | 24.528 24.528 24.5284
15 |R&d1tes ce cperacicnes 13.745 | 15.611 19.736 22.049 22.075 22.075 22.075 22.075 22.075 22.075
Réditcs por liguida- 13.745 | 29.356 66.700 88.749 1110.824 199.124 309.499 |331.574 419.874 £40.624
Réitos por liquida- ' .
cién - 6.658 |
Total 13.745 15.611 19.736 22.049 22.075 22.075 22.075 22.075 22.075 22.075 l
Fechas de Cilc:lo .
Flujo en Efrctivo
{(17./.6./.12) {54.160) | (74.049) 6.170 6.953 8.558 9,395 9.408 (2.564) 9.408 9,408 (2.564) 16.065
$4.160) [(128.208) | (22.038) {115.085) {98.776) 1 (89.381) 1 (79.973) (54.313) (7.273) 2.135 27.795 128.533 l
peilidad (17./.12) 1.320 2.103 3.708 4.545 4.538 4.558 4,558 4.558 4.558 11.222 l‘
1.320 3.423 lo.032 14.577 19.135 37.367 60.157 64.715 82.947 135.191 '
Capinal Zrpleado 128.208 1123.358 [118.508 108.808 |103.958 | 99.1c8 91.680 67.430 62.580 | 55.152 65.653 ! -
L 128.203 (251.566 (370.074 ‘592.540 L696.498 795.606 [1'155.51c0(1'541.160 l1'603.740 1g17.532 i 2'i0l.x3 , -

0
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CUADRO 11
Gastos Gastes Gastos de Ingreso | Balance Tasa de” Valor
Aios | de Inver de re- Operacifn de ope- | del Flujo Actuali- Actual
sién ~ | posicibn racién | de Efectivo| zacifn

1972 ./.54.160 ./.54.160 1.0300 o/.55.785

1973

{Puesta
en o/ 74.048 o/.74.048 1.000 /.74.048

marcha)
1974 6.830 13.000 6.170 0.9709 5.9%
1975 6.398 13.351 6.953 0.9426 6.554
1976 6.269 14.020 7.751 0.9151 7.093
1377 6.374 14.932 8.558 0.8885 7.604
1978 6.581 15.940 9.39% 0.8626 8.104
1979 6.673 16.081 9,408 0.8375 7.879
1380 9.408 0.8131 7.650
1981 9.408 ©0.7894 7.427
1982 . 9.408 0.7664 7.210
1983 11.972 $.673 16.081 of2.564 0.7441 108
1984 9.408 0.7224 6.726
1935 9.408 0.7014 6.599
1966 9.408 0.681o 6.407
1987 9.408 0.6611 6.220,
19€8 9.408 0.6419 6.0239
1989 9.408 0.6232 5.863
[+ 199¢ 9.408 0.6050 5.692
1991 9.408 0.5874 5.526
1992 9.408 0.5703 5.365
1993 11.972 of2.564 0.5537 o/.1.620
1994 9.408 0.5375 5.0537
1995 0.5219 4.910
1996 0.5067 4.767
1997 ° 0.4919 4.628
1998 c.4776 4.433
1999 0.4637 4.362
2000 0.4502 4,235
2001 0.437] 4.112
2002 0.4243 3.992
2003 6.673 22.719 16.066 0.4120 6.619

(Incluye
valor
restante)
+) Los factores de conversifén se deducen de la f6rmula 1 n ¢ Fepre-
1+ 0,

senta los anos ocbtenidos de las respectivas tablas de interés,
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ad (2): El c8lculo de la tasa interna de rendimiento trata de

si

determinar esta tasa de interés para que la suma de
los ingresos actualizados equivalgan a los gastos ac-
tualizados, es decir, se supone que el valor actual
después de la duracibén del proyecto (B) es cero. El
resultado debe interpretarse como la tasa real de ren
dimiento de inversidén de capital.
La fb6rmula para el cdlculo es la siguiente:
n
~ I + 55:; Rn - Dn = o
K=l (1 +1)"® K=1,2,...n
Esta fb6rmula es del grado n y su solucidn requiere una
aproximacibén. Esta aproximacidn puede efectuarse me-
diante la aplicaci6n de diferentes (por lo menos dos)
tasas de descuento para obtener los valores actuales
B, uno positivo y uno negativo. ILa tasa interna de
rendimiento desconocida se encontraréd por definicidn
entre las dos tasas de descuento aplicadas. La inter
polacidén lineal puede ayudar a determinar el valor.
Mientras menor sea la diferencia entre el valor actual
B positivo y negativo, mas exacto seré el resultado de
la interpolacibn.
Para ilustrar esta teoria regresaremos a nuestro ejem-
plo del proyecto de abastecimiento de agua.
Aplicando dos tasas comc prueba de descuento del 4% y
del 5% con un valor actual positivo y negativo podemos
realizar la extrapolaci6én mediante la siguiente f6rmu-

la:

P, =P, = 21 P2 - F1)
i 1 Bl - B2_
= 4
= 5
= 13,214
=-30978

El resultado es 4.8%
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Cuadrc III
Tasa de actualiza-
cibn de prueba 4% >%
Ano | £lujo de conver~ | valor actual | conver-| valor actual
efectivo sidn sidn
1972 | ./. 54,160 1,0400 /. 56,326 1,0500 |./. 56,868
73 | /. 74,048 1,0000 of. 74,048 1,0000 {./. 74,048
o/.128,208 ./.130,374 o/+130,916
74 6,170 0,9615 5,932 0,9524 5,876
75 6,953 0,9246 6,429 0,9070 6,306
76 7,751 0,8890 6,891 0,8638 6,695
77 8,558 0,8548 7,315 0,8227 7,041
78 9,395 0,8210 7,722 0,7835 7,361
79 9,408 0,7903 7,435 0,7462 7.020
80 9,408 0,7599 7,149 0,7107 6,686
81 9,408 0,7307 6,874 0,6768 6,367
82 9,408 0,7026 6,610 0,6446 6,064
83| ./. 2,564 0,6756 of/s 1,732 0,6139 | ./. 1,574
84 9,408 0,6496 6,111 0,5847 5,501
85 0,6246 5,876 0,5568 5,328
86 0,6006 5,650 0,5303 4,989
87 0,5775 5,432 0,5051 4,752
88 0,5553 5,224 0,4810 4,525
89 0,5339 5,023 0,4581 4,310
90 0,5134 4,830 0,4363 4,105
91 —_— 0,4936 4,644 0,4155 3,909
92 9,408 0,4746 4,465 0,3957 3,723
93| ./. 2,564 0,4564 ofo 1,170 0,3769 | ./. 966
94 9,408 0,4388 4,128 0,3589 3,377
95 9,408 0,4220 3,970 0,3419 3,217
96 : 0,4057 3,817 0,3256 3,063
97 0,3901 3,670 0,3101 2,917
98 0,3751 3,529 0,2953 2,778
99 0,3607 3,393 0,2812 2,646
2000 0,3468 3,263 0,2678 ' 2,519
2001 0,3335 3,138 0,2551 2,400
2002 9,408 0,3207 3,017 0,2429 2,285
2003 16,066 0,3083 4,953 0,2314 3,718
+ 13,214 ./ 3,978
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Este resultado indica el rendimiento del capital empleado en
el proyecto. Debido a que no se tomaron en cuenta condicio-
nes de financiamiento, la tasa interna de rendimiento repre-
senta 27 rendimiento de capital puro empleado (antes de im-
puestos). Ademds, el nivel de la tasa interna de rendimiento
calculada es un indicador importante de c6mo se deben configu
rar las condiciones de posibles fondos prestados. Si el pro-
yecto se financia totalmente mediante préstamos, la tasa de
interés de estos préstamos no deberfia sobrepasar la tasa in-
terna de rendimiento calculada, debido a que entonces las uti
lidades del proyecto se convertirian en pérdidas.

3.3 Anflisis a posteriori de la inversidn

3.3.1 El enfoque de la inversién
)

Como ya lo indica el titulo, la situacibn se considera en tiem
po pasado. El capital de inversib6n del proyecto ya estd em-
pleado en forma de activo fijo y activo circulante, y el enfo
que de la investigacibn de la rentabilidad se dirige hacia la
eficiencia en la operacidén de la empresa. El1 andlisis de la
inversién realizada amplfa su enfoque mds alld de la mera me-
dicibn de la rentabilidad (en una sola cifra) llega hasta el
an&dlisis de eficiencia total. Ahora, la administracidn esté&
enfrentada con el problema del financiamiento permanente de
todas sus operaciones mediante sus fondos propios (negocia-
bles y utilidades) y mediante fondos prestados. Adem&s de
los costos de inversidn par« la ampliacién y la reposicibn,
se originan costos de:
I el consumo de activos
II el uso de factores de insumo (mano de obra y
materia prima)
ITI los procesos de financiamiento y de
IV los impuestos,

El andlisis de rentabilidad de inversién realizada se enfo-

O

(:P
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ca primordialmente a la explicacidn de variaciones del ingre-
so neto durante ciertos periodos.
Por lo tanto, las siguientes influencias en el ingreso neto

deben ser el objetivo de la investigaci®n.

(1) Un aumento o una reduccién de
- el volumen de unidades wvendidas

/
- los precios de venta.

(2} Un aumento o una disminucién del costo de los bienes ven-
didos debido a variaciones del volumen de venta unitarias,

ahorros en la produccidn o de los precios de adquisicibn.

(3} Un aumento o una disminucidn de los gastos de operacibn
debido a variaciones del nivel de precio, el volumen de
ventas por unidad, o un cambio de la politica empresarial
en cuanto a las condiciones y los descuentos relativos a

las compras y ventas de bienes.
(4) Cambios del régimen fiscal en cuanto a los ingresos.

(5) Cambios de los métodos contables que entorpecen compara-

ciones,

3.3.2 = La informacidn requerida

La lista enumerada en el p&rrafo anterior indica que tipo de
datos se requieren para los propdsitos del analisis.

(1) los resultados financieros pueden obtenerse de estadcs
detallados de pérdidas y ganancias y del balance general,
pero normalmente la informacibén dada en estos estados nc
es la més adecuada ya que los cambios fisicos del volumen
de insumo y producto no son tomados en cuenta; por lo tan
to,

(2) se requieren también programas detallados sobre los volG-
menes fisicos de las ventas, la produccibén y los insumos;
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(3) ademds, se requiere informaci6én adicional acerca de la ca

pacidad utilizada y de los procesos de produccifn;

(4) por Gltimo, debe disponerse de informacidén adecuada acer-
ca de cambios en los niveles de precio de los factores de
insumo y producto para poder distinguir entre -las utilida
des que emanan de las transacciones comerciales y las que

se deben a aumentos de precios.

Debe hacerse hincapié en que las tendencias calculadas de un
solo ano, no son representativas para un buen estudio. Para
un andlisis profundo se requieren estudios comparativos de

tendencias para as{ poder explicar las posibles variaciones.

El uso de la informacién

3.3.3
El método md&s comfin de evaluar el rendimiento de una empresa

es el de analizar en intervalos frecuentes la relacibn entre
diferentes rubros o conjuntos de rubros del estado de pérdi-
das y ganancias y del balance general; (razones y proporcio-
nes). Este procedimiento debe combinarse con los respectivos
estudios que muestran las tendencias en porcentajes, y datos
comparativos entre diferentes perfodos, o compar&ndolos con
otras empresas del mismo sector industrial.

Como puede suponerse que hay un gran nGmero de estas relacio-
nes, citaremos Gnicamente algunas importantes para mostrar
los principios del analisis de razones y proporciones.

Para ilustrar, adjuntamos dos esquemas que presentan un resu-
men de la estructura de un =stado de pérdidas y ganancias y
del balance general, que incluyen los rubros necesarios para
evaluar el rendimiento financiero.

Es mis fdcil estudiar las razones y proporciones mediante la
ayuda de un ejemplo que incluye cifras. Empecemos con la re-
lacién del costo de lo vendido a ventas netas.

O



e

RENTABILIDAD

18.

Esguema I

Estructura de un estado de p€rdidas y ganancias, al fin de

afio 31 de diciembre de 19XX

Ingresos de operacidn

Ventas brutas (u otro ingreso bruto)

Menos ajustes de ingresos brutos (devo
luciones, bonificaciones, descuentos)

Ventas netas (u otro ingreso ajustado)
Otros ingresos

Ingresos netos de operacibn

Gastos de operacidn

Costo de fabricacibn

Gastos de Venta, gastos generales
administrativos y otros gastos

Depreciacib6n y amortizacibn
Totei de gastos de operacidn

Ingresos de operacién

Otros ingresos y gastos

Ingresos por intereses
Créditos indirectos e imprevistos
Ingresos de interés y cargos bancarios

Gastos varios

Ingresos netos antes de impuestos sobre

1a renta

Provisibn para ingresos sobre la renta

Ingresoc neto

gsilidad neta

Balance inicial
Menos dividendo declarado

Balance final

$ XXX

XXX
XXX

$ XXX
XXX
XXX

$ XXX

$ XXX

XXX
$ XXX
XXX
$ XXX

$ XXX

$ XXX

$ XXX

$ XXX

$ XXX

$ XXX
S KNX

AXX
$ XXX




Estrucz.ora del Balance General Esquema IX
Activo al 31 de diciembre de 19XX Pasivos y capital al 31 dic. 19XX
I. Activo Circulante I. Pasivo Circulante
Efectivo (disponible y en banco)$ XXX Cuentas por pagar § XXX
Securos negociables XXX Acreedores XXX
Cuentas por cobrar de clientes XXX Deudas a largo plazo
Otras cuentas por cobrar XXX pagaderas dentro de
Inventario XXX un aio XXX
Total de activo circulante $§ XXX Total de Pasivo
II. Invarsiones Circulante $ XXX
Subsiaiarias no consolidadas $ XXX II. Ingresos Diferidos ? XXX
Otras companfas XXX III. Deudas a largo plazo,
Desarrollo de bienes y raices XXX menos parte circulan-
Total de inversiones S XXX te $ XXX
IIY, Aztivos fijos Iv. Reservas $§ XXX
Terrenos $ XXX V. Capital
MzZoras al terreno XXX Capital social $ XXX
Ecificios y Construcciones XXX P
acguinaria y equipo XXX Acciones preferentes
Menos depreciacién y amorti- (autorizadas, emiti
zaciones acumuladas $ XXX das) $ XXX
. , ¥ XXX Acciones comunes
Obras de construccidén en . s
(autorizadas, emiti
marcha XXX das) = $ XXX
Total de propiedades,
planta y equipo $§ XXX Superévit $ XXX
IV. O%trcs activos y cargos dife- Utilidades aculudadas § XXX
L-c=9 Total Capital $ XXX
Aczivos intangibles (imagen, $ XXX
pzt2ntes y derechos) $ XXX
Cuentas por cobrar y anticipos XXX
Carzos diferidos XXX
Total de otros activos
y cargos diferidos $ XXX

‘61

avagITIiIdyYyLNIY
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Companfa ABC
Relacién de Costo de Ventas y de Utilidad Bruta a Ventas Netas
para los afios Fiscales 1960-65 finalizando al 31 de diciem

bre 1960-65
RCbros y cédlculos 1960 1961 1962 1963 1964 1965
Ventas netas {(d@)eeeeoe... ($000) 812.5 853.7 859.8 1,201.2 1,341.3 1,491.8
Tendencia en porcentajes (%) 100 105 106 148 65 184
Costo de lo vendido (b).. ($000) 598.0 624.1 627,7 861.3 964.4 1,054.7
Tendencia en porcentajes (%) 100 104 105 144 161 176
Utilidad bruta {(C)eees.e. ($000)} 214.5 229.6 232.1 339.9 376.9 437.1
Tendencia en porcentajes (%) 100 107 108 158 176 204

kelacién de costo de lo

vendido a ventas netas

(@ D)eessecescossoncocon (%) 73.6 73.1 73.0 71.7 71.9 70.7
Relaciétdn de la utilidad

bruta a ventas netas

(C @)oesccaonuwvosasvvcwes (%) 26,4 26,9 27.0 28.3 28.1 29.3

La diferencia entre el costo de lo vendido y las ventas netas
es de gran importancia, debidoc a que representa la utilidad
bruta sobre las ventas netas; la utilidad bruta debe ser sufi
ciente para cubrir los gastos de venta, los gastos generales
administrativos y otros gastos para proporcionar un ingreso
neto {una utilidad neta) adecuado en relacibn al patrimonio
de los accionistas. La relaci6n de costo de lo vendido a ven
tas netas refleja el porcentaje de la unidad monetaria de ven
tas netas que ha sido utilizada para cubrir el costo de adqui
rir y procesar los productos terminados que se vendieron.
En nuestro ejemplo el aumento considerable en la relacifn de
la utilidad bruta a ventas netas debe explicarse mediante un
andlisis m&s profundo en cuanto a:

- la cantidad de unidades de productos vendidos
C) - los cambios de precio de venta
- el costo de venta en términos de unidades de diferentes
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tipos de productos
- cambios en los precios de compra.

Este andlisis puede realizarse mediante cifras de una compa-

nia fictfcia A.

Aumento +

Rubros y Célculos 1964 1965 Disminu-
' cidn.
Ventas netas (a@).ceeoosos ($000) 4,000 4,800 800
Costo de lo vendido (b)..($000) 3,400 4,310 900
Utilidad bruta (c).......($000) 600 490 110"

Unidades vendidad (d)....(ntim.) 16,000 20,000 4,000

Precio de venta unitario

(@ t A)ecosconcooacaocl § ) 250.00 240.00 10.00%
Costo unitario (b : d)...( $ ) 212.50 215.50 3.00
Utilidad bruta unitaria ‘ +

(C H d)oaoaooonuncoco( $ ) 37-50 24950 13-00

Los datos arriba indicados, demuestran como se contabiliza
una variacibn de la utilidad bruta cuando aumenta el ntGmero
de unidades de bienes vendidos a un monto menor por unidad, y
el costo de las unidades aumenta.

Para obtener informacidn acerca de la rentabilidad en las ven
tas, el andlisis de razones y proporciones debe concentrarse
en la relacidén entre los rubros de gastos de operacién’ y las
ventas netas como se hace en el caso de los gastos de venta

en el siguiente ejemploa



O

Estado comparativo de gastos de venta
para los anos que terminan el 31 de

diciembre,
lares

1960 a 65 (en miles de A4&-

| 1860 1961 1962 1963 1564 1965 |
Rubros s | o 5 | ¢ ST 8 $ [ % 51 ® $] % |

' Gastos de Fublicidad 17.9] 2.2, 21.32.2 23,2 2.7 40.8 | 3.4 55.0; 4.1 67.7| 4.5

Gastos de Sucursales 25.31 3.1 26.5(3.1 27.5} 3.2 39.61 3.3 44.3) 3.3. S50.2| 3.4

Gastos de Erbarque 13,1 1.6 12.0(1.4 lo.3| 1.2 2.0 1.0 2.1} .8 11.7| .8

Gastos de Intreca 3.8, .5 §4.21 .5 .37 .5 6.0 .5 6.7] .5 7.6 ]

Gastos Ce Susldos e

Agentes Ce Venta 34.71 4.3 39.3(4.6 42,21 4.9 64.9 ¢ 5.4 73.8} 5.5 84.2! 5.7

Gastos de Vizje de

Agentes de Venta : 7.5 .8 7.7 -9 6.9! .8 4.4 1.2 17.4] 1.3 25.61 1.7

Diversos Gostes

Venta 4.9 .6 4.2 .5 1.7 .2 4,9 .4 1.3] .1 6.6 .4

Total de Gastcs de Venta | 107.2 |13.2 115.2|13.5 | 116.113.5 | 182.6!15.2 ! 210.6[15.7 | 253.6 17.0

‘Tendencias {en or 100 107 108 170 196 237

Ventas Netas 812.5 853.7 855.8 1,201.2 1,341.3 1,491.8

Tendencias {en porcenta

jes) de Ventas Natas loo ioS 106 148 165 184

"¢l
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Este cuadro muestra que durante cada uno de los seis anos,
los gastos de venta ocuparon un mayor porcentaje de las ven-
tas netas lo qué dié como resultado una disminucién de la ren
tabilidad en las ventas. Las tendencias en porcentajes tam-
bién presentan el mismo cuadro que posiblemente reflejan di-
ferentes situaciones. ¥

Todos los demés gastos de operacién pueden tratarse de manera
andloga.

También es conveniente observar el lado de los ingresos de
una empresa al emplear el anélisis de razones y proporciones.
Como informacién general puede ser Gtil calcular la relacidn
del indice de la rotacibn de la utilidad

( = utilidad neta )
ventas totales

para formarse una idea de la rentabilidad de la empresa en su

‘isma industria.
El rendimiento del capital empleado puede determinarse median

te la relacidn

rendimiento del patrimonio = utilidad neta
capital empleado capital + reservas

La rentabilidad del activo fijo, es decir el uso productivo y

* 1. Un mayor nlmero de programas de promocién de ventas sin
un aumento en las ventas en relacibén a los costos adicio
nales.

2. Se ha emprendido un nuevo programa de promocibn de ven-
~tas muy costoso cuyo restltado no se ha manifestado toda
via. -

3. La gerencia de m