
	  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Nombre del proyecto 

Senisanit 

 

Actividad 

Servicio de Baños Públicos 

 

Número de actividad económica: 

8121200004 

 

Fase del proyecto 

Ampliación de Negocio 

 

Componente de apoyo solicitado: 

APOYO EN EFECTIVO PARA ABRIR O AMPLIAR UN NEGOCIO 

 

Solicitante: 

GRUPO SOCIAL “Senisanit“ 
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B. CUESTIONARIO PARA AMPLIAR UN NEGOCIO YA EXISTENTE 

PRIMERA PARTE: 

 

1. Actualmente, ¿Qué parte de su tiempo le dedican a este negocio? 

El objetivo principal del negocio es llegar a abarcar toda la región sur del estado 

de Chihuahua, es por ello que se trabaja de tiempo completo para lograr 

cumplir las metas, además se trata de un negocio familiar, lo cual incrementa la 

atención que se le brinda al mismo, incluso se ha llegado a atender a clientes 

en fines de semana, según sean las necesidades que se presenten. 

 

2. ¿Cómo y por qué formaron su negocio? 

El negocio inició en la Ciudad de Matamoros con la necesidad del señor Víctor 

Hugo Burciaga Mares de encontrar el sustento para el hogar, la persona visitó 

una construcción donde utilizaban el servicio de sanitarios portátiles; 

posteriormente se dio a la tarea de investigar acerca del requerimiento de 

capital para invertir en la compra del equipo necesario y emprender el negocio 

de renta de sanitarios en la región. 

En un inicio la demanda era muy baja, cuestión por la cual el señor no tenía la 

necesidad de contar con una plantilla laboral amplia, únicamente requería del 

apoyo de uno de los hijos, conforme se fue desarrollando el negocio y dando a 

conocer sus servicios por la región, el incremento en las ventas fue notorio, fue 

entonces que se requirió de más personas que laboraran en la misma, como se 

trataba de un negocio familiar los demás hijos al igual que la esposa se 

integraron al mismo. 

Es así que Senisanit se estableció formalmente como un negocio familiar dando 

atención a las empresas constructoras, administraciones públicas y público en 

general dentro de la región sur del estado de Chihuahua. 
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3. ¿Cuánto tiempo tiene en operación su negocio? 

El negocio dio inicio hace aproximadamente 9 años de manera informal, 

logrando establecer un mejor manejo y ventas más significativas en 2005, es 

por eso que se considera que los integrantes del grupo social Senisanit cuentan 

con la experiencia necesaria y suficiente para llevar a cabo las actividades 

designadas a cada uno de ellos. 

 

4. ¿Cuál es la razón principal por la que quieren ampliar este negocio? 

Dentro de la región sur del estado de Chihuahua es el único negocio 

establecido que brinda el servicio de renta de sanitarios portátiles, conforme se 

ha desarrollado económicamente el negocio, el incremento en las ventas ha 

sido notorio, al grado de llegar a un punto en el que la capacidad instalada de la 

empresa resulta insuficiente para satisfacer la demanda requerida, a su vez el 

campo de atención del negocio se ha ido incrementando, abarcando con ello 

una mayor extensión territorial. 

Con la compra e implementación del equipo que se requiere, la empresa podrá 

eficientar sus costos, tiempos, relaciones, ventas, entre otros aspectos 

importantes para su crecimiento  y en base a la experiencia, se puede asumir 

que en tanto la capacidad instalada se incremente, los costos en que se 

incurren disminuirán, ya que la mayoría son costos fijos. 

Si se conjuga lo anteriormente expuesto con aspectos como el conocimiento y 

manejo del mercado, la competencia, clientes, proveedores, capacidad 

instalada, experiencia en la industria, experiencia en ventas, entre otros, hacen 

una buena combinación para lograr el éxito del negocio. 
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5. ¿Qué habilidades tienen en el manejo de su negocio? 

En base a la experiencia y conocimientos adquiridos con capacitaciones, 

cursos, etc. Los integrantes del grupo social llevan a cabo actividades que van 

desde la administración del negocio, contabilidad, el trato con clientes, con 

proveedores, manejo de recursos, cobranza, relaciones públicas, entre otras. 

Sin embargo el conocimiento más valioso dentro del negocio es el generado a 

partir del trato con los clientes, debido a la buena relación que se maneja con 

ellos es que se ha logrado establecer y mantener un mercado cautivo, logrando 

que la empresa sea reconocida dentro del giro de la construcción, en el cual se 

desarrolla con mayor amplitud en la actualidad. 

 

6. De acuerdo con los siguientes temas: Ventas; Inventarios; Atención al 
cliente; Costos; Presupuesto; Contabilidad; Cómo producir mejor el bien o 
servicio que ofrecemos; ¿Cuáles son sus necesidades de capacitación? 

Se han tomado algunos cursos de capacitación que incluyen temas como 

administración de recursos humanos, atención a clientes, manejo de desechos 

tóxicos, entre otros. 

Recientemente la representante del grupo tomó un curso de Formación 

Empresarial impartido por el Centro Universitario de Incubación y Desarrollo 

Empresarial de la Universidad Autónoma de Chihuahua, en el que se tratan 

temas como administración, mercadotecnia, producción, recursos humanos, 

contabilidad, marco legal y finanzas. 

Sin embargo, es importante estar actualizados en los temas anteriormente 

expuestos, pero sobre todo en cuestión de impacto ambiental, manejo de 

residuos o desechos peligrosos y administración de recursos y/o capital, 

eficiencia en producción e investigación de mercado, que son las áreas claves 

del negocio. 
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SEGUNDA PARTE 

Si vende de manera directa al público, conteste lo siguiente: 

1. ¿Dónde y cómo vende su producto o servicio? 

Punto de Venta: Es el lugar que cumple con todos los requerimientos del 

negocio para desarrollar las actividades del mismo, dentro de las cuales es 

necesario contar con un espacio para almacenamiento de equipo para renta, 

almacenamiento de materias primas y químicos, un espacio para llevar a cabo 

la atención al cliente y administración del negocio, espacio para maniobras de 

carga y descarga y un lugar para limpieza y mantenimiento de sanitarios. Todas 

las áreas requeridas se encuentran concentradas en el establecimiento ubicado 

en la Calle Ocampo No. 24, Col. Centro, Matamoros, Chihuahua.  

Para llevar a cabo las ventas del negocio se puede hacer básicamente de dos 

maneras o procedimientos diferentes: 

• El primero de ellos y el más utilizado es la venta directa a través de la 

línea telefónica, es decir, el cliente hace su solicitud del servicio por 

medio de una llamada, en la cual se recaban los datos básicos del 

cliente para poder brindarle el servicio completo, mismo que incluye el 

traslado de los sanitarios hasta el lugar donde lo solicita el cliente, 

posteriormente y dependiendo del tipo de renta (por día o mensual) se 

procede a hacer la firma del contrato del servicio requerido, en dicho 

contrato se establecen los términos y condiciones bajo los cuales se 

llevará a cabo el servicio y por último se realiza el pago por la venta, al 

término del plazo o tiempo rentado se recogen los sanitarios para 

llevarlos a su correspondiente lavado y mantenimiento.. 

• El segundo es que el cliente acuda hasta las instalaciones del negocio y 

contrate personalmente el servicio, se hace la firma del contrato y se 
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paga el servicio y posteriormente se llevan los sanitarios hasta el lugar 

solicitado. 

 

2. ¿Cómo fija el precio o los precios del producto o servicio que ofrece? 

Para poder fijar los precios del servicio que ofrece la empresa, se hace 

tomando en cuenta principalmente los costos más significativos en los que se 

incurre para poder brindar el servicio, los cuales establecen el piso del precio, 

mientras que para establecer el tope o techo del mismo se toman en cuenta los 

precios que mantiene la competencia, la diferencia entre una cantidad y la otra 

se define como margen de maniobra, el cual es útil para poder mover los 

precios en función de las especificaciones del servicio, tales como tiempo de la 

renta, número de sanitarios rentados, frecuencia de contratación, limpieza y 

mantenimiento, entre otras. Este margen de maniobra le da la facilidad a la 

empresa de poder desplazarse en el precio fijado sin tener complicaciones de 

incurrir en pérdidas. 

 

ü Piso: De $ 453.57 

ü Techo : $1,500.00 

ü Margen de maniobra $1,046.43 

ü Precio normal promedio $ 1,107.00 

El piso está integrado por los costos que están directamente relacionados con 

la producción del servicio, tales como: 

ü Químicos 

ü Papel sanitario 

ü Productos para limpieza 

ü Sueldos de los encargados de limpieza y mantenimiento. 
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Mientras que el techo está compuesto por el promedio de los precios que 

maneja la competencia en el mercado. 

 

3. ¿Cómo valora la calidad del producto o servicio que ofrece? 

El primer punto a valorar es la calidad de los insumos, ya que si se utilizan 

buenos materiales, se logra como resultado calidad en el servicio, a 

comparación de utilizar insumos de baja calidad, el resultado al final del servicio 

no será el mismo. 

Otro aspecto en el cual se tiene especial cuidado es la atención al cliente y 

sobre todo cumplir con los términos y condiciones que se establecen en el 

contrato previamente celebrando entre la empresa y el cliente, esto le brinda 

mayor confianza al cliente y satisfacción al hacer uso de los servicios ofrecidos, 

y con ello se mantiene un cliente cautivo para la empresa. 

Al final del servicio se le hace una pequeña entrevista al cliente, con la cual 

informa de sus opiniones con respecto del mismo, la aplicación de este método 

de investigación sirve a la empresa para valorar la calidad del servicio y ya sea 

reforzar los puntos positivos o bien corregir o cambiar aquellos que no lograron 

convencer del todo al cliente, así se mantiene una imagen fresa, confiable, y 

con calidad de la empresa. 

   

Si vende al mayoreo o medio mayoreo, conteste lo siguiente: 

 

1. ¿Qué mayoristas o medio mayoristas compran el producto o servicio 
que se ofrece? 

Se considera venta de mayoreo o medio mayoreo principalmente el dos 

condiciones de venta:  
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ü La renta de 20 o más sanitarios por un plazo mayor a 1 día, o bien,  

ü La renta de 10 o más sanitarios por un plazo no menor a un mes. 

 

Los clientes que principalmente realizan este tipo de contrataciones son las 

empresas constructoras, mineras y las presidencias municipales para eventos 

públicos, a continuación se enlistan los clientes principales del negocio: 

 

ü La Prieta Construcciones 

ü Presidencia Municipal de Villa Ocampo 

ü Desarrollos y Servicios Viva, S.A. de C.V 

ü GCC Concreto, S.A. de C.V. 

ü Wecom, S.A. de C.V. 

ü Presidencia Municipal de Guadalupe y Calvo 

ü Presidencia Municipal de Hgo. Del Parral 

ü Obras y Pavimentos FERHEC 

ü DIF Municipal de Hgo. Del Parral 

ü Laguera Construcciones, S.A. de C.V. 

ü BD Drilling Mexico, S.A. de C.V- 

ü Ricardo Enrique Caballero Jaramillo 

ü Luis Carlos Bueno Gardea 

ü Administración y Control de Proyectos, S.A. de C.V. 

ü Grupo Constructor Olcle, S.A. de C.V. 

ü Iberdrola y Construcción México, S.A. de C.V. 

ü Consorcio Axial, S.A. de C.V. 



	  

	  
Elaboró: Autorizó: Versión Folio 

Lic. Evelyn I. Gaytán Villalobos M.A. Héctor F. Carrasco Rodríguez 01 P201153 

ü Constructora Minera Parralense, S.A. de C.V. 

ü Transformaciones Aplicadas 

ü Pedraza Ingeniería, S.A. de C.V. 

ü Presidencia Municipal de Valle de Allende 

 

TERCERA PARTE: 

 

1.- Elabore y anexe una lista de los productos o servicios del negocio, 
describiendo sus características: 

 

Ø Renta de Sanitarios Portátiles  

ü La renta se puede realizar por uno o varios sanitarios. 

ü Pueden ser rentados por 1 o más días o bien 1 mes completo, o 

dependiendo de las necesidades del cliente pueden ser rentas por 

temporadas.  

ü Se puede incluir en la renta el servicio de personal que brinde 

atención y cuidado del sanitario en el tiempo que sea requerido.  

ü Se incluyen especificaciones del servicio contratado dependiendo de 

las necesidades del cliente. 
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2.- Elabore y anexe una descripción general de cómo produce dichos 
productos o servicios. 

 

A continuación se ilustra el proceso que se lleva a cabo para brindar el servicio 

que ofrece la empresa, el cual es la renta de sanitarios con opción a limpieza y 

mantenimiento en el transcurso de la renta. 

 

PROCESO DE PRODUCCIÓN 
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3. Elabore y anexe una descripción de las materias primas y auxiliares que 
utiliza para producir dichos bienes o servicios. 

 

4. Elabore y anexe una descripción de dónde adquiere dichas materias 
primas y auxiliares. 

 

Logística de suministro de insumos 

 

Insumo 
Nombre 

Proveedor 
Ubicación 

Tiempo en 
llegar a 

partir del 
pedido 

Nivel de 
Inventario para 

hacer un 
nuevo pedido 

Químicos 
Poly John de 

México, S. de 

R.L de C.V. 

Sierra de los 

Fresnos #6504, 

Col. Nogales, 

Chihuahua, 

Chih. 

1 día hábil 5 litros 

Material de 
Limpieza 

Sam’s 
Hgo. Del Parral, 

Chih. 
1 día hábil 

Suficiente para 

limpieza de 10 

sanitários 

Papel 
Sanitario 

Sam’s 
Hgo. Del Parral, 

Chih. 
1 día hábil 

1 Bolsa de 50 

rollos. 
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5.- Elabore y anexe un cálculo, para cada producto o servicio, de sus 
ventas anuales en cantidad e importe, así como las ventas adicionales al 
año que esperaría realizar con la nueva inversión. 
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6.- Si es posible, anexe cartas de intención de compra para las ventas 
adicionales. 

 

7.- Proporcione la siguiente información sobre la inversión para el 
negocio: 

7.1 Programa de Inversiones 
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7.2 Aportaciones de Otros 

 

Dentro de la inversión requerida para ampliar el negocio, se encuentra la 

adquisición de equipo para rentas, es decir, sanitarios portátiles con mayor 

funcionalidad y modernos que permitan ofrecer al cliente un mejor servicio y así 

lograr cumplir con sus expectativas. 

No se solicitó ninguna aportación extra para llevar a cabo la expansión del 

negocio, únicamente es requerido el recurso al FONAES, y se complementa 

con la aportación de los integrantes del grupo. 

 

7.3 Origen de la Inversión Propuesta 

La inversión está compuesta por el recurso solicitado al FONAES el cubriría un 

55.82% del monto total, así como de aportación de los integrantes del grupo 

social, la cual representa un 44.18% de la inversión total, dicha aportación se hará 

en especie, ya que se cuenta con equipo (sanitarios portátiles) en excelentes 

condiciones y que actualmente es utilizado para llevar a cabo la actividad principal 

del negocio, mientras que el resto de la inversión (monto solicitado a FONAES), se 

destinará para comprar más equipo así como capital de trabajo que permita a la 

empresa incrementar su capacidad instalada, brindar un mejor servicio al cliente e 

incrementar sus ventas. 
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8. Proporcione la siguiente información financiera: 

Calcule para los primeros cinco años del negocio, los siguientes indicadores 

anuales: 

ü Costos variables 

ü Costos fijos 

ü Costo total unitario 

ü Margen de contribución 

ü Punto de equilibrio 

ü Calculo de la “utilidad” o “perdida” anual 

ü Calculo de la utilidad como porcentaje del costo total y de la venta total 

  

 

             Análisis de Costos  
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Análisis de Gastos 
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Presupuesto de Inversión 
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Estados Financieros Básicos 
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Análisis Financiero 

 

En base a las razones de liquidez, el proyecto puede cubrir sus pasivos 

circulantes en más de 7 veces con sus activos circulantes, dicha razón muestra 

un proyecto con la liquidez suficiente para cumplir con los compromisos a corto 

plazo, en cuestión de rentabilidad arroja porcentajes mayores al 20%, mismos 

que se consideran aceptables dentro de la evaluación financiera del proyecto, así 

mismo el análisis del valor presente neto es altamente positivo al igual que la 

TIR, la inversión requerida para el proyecto es recuperable en un plazo un poco 

mayor a un año y muestra una relación costo beneficio del 0.21. 

En consecuencia se concluye que se trata de un proyecto con buena liquidez, 

solvencia, capacidad de pago y margen de rentabilidad, además de un VPN 

positivo y una TIR mayor al Costo Promedio Ponderado de Capital, en términos 

generales el proyecto es financieramente viable.  
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9. Señale, en su caso, su propuesta de calendario de capitalización. 

Con base a los cálculos detallados de los ingresos y egresos, se incluye un 

calendario mensual de la cantidad que se podría recuperar del apoyo que, en 

su caso, otorgue el FONAES. Este calendario indica el mes en el que se inicia 

operaciones y las recuperaciones subsecuentes como se indica a continuación. 
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10. Proporcione la información con respecto al número de ocupaciones 
del negocio 

10.1 Proporcione la información sobre las ocupaciones que generará conforme 

a lo siguiente: 

FORMATO DE CAPTURA DE OCUPACIONES GENERADAS 

TIPO DE OCUPACION 
NO DE 

PERSONAS 
 OCUPADAS 

DIAS LABORADOS 

X PERSONA AL 
AÑO 

HORAS  

LABORADA

S  
AL DIA 

Trabajadores permanentes 

subordinados remunerados 
0 0 0 

Trabajadores eventuales 

subordinados remunerados 

jornaleros 

0 0 0 

Trabajadores permanentes 
subordinados sin pago 

0 0 0 

Trabajadores eventuales sin 
pago 

0 0 0 

Empleadores permanentes 0 0 0 

Empleadores eventuales 0 0 0 

Trabajadores por cuenta propia 0 0 0 

Trabajadores por comisión o 
encargo 

0 0 0 

TOTAL 0 0 0 
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10.2 Proporcione la información sobre las ocupaciones que preservará, 

conforme a lo siguiente 

FORMATO DE CAPTURA DE OCUPACIONES PRESERVADAS 

TIPO DE OCUPACION 
NO DE 

PERSONAS 
 OCUPADAS 

DIAS LABORADOS 

X PERSONA AL 
AÑO 

HORAS  

LABORADA

S  
AL DIA 

Trabajadores permanentes 
subordinados remunerados 

6 280 8 

Trabajadores eventuales 

subordinados remunerados 
jornaleros 

0 0 
 

Trabajadores permanentes 
subordinados sin pago 

0 0 0 

Trabajadores eventuales sin 
pago 

0 0 0 

Empleadores permanentes 0 0 0 

Empleadores eventuales 0 0 0 

Trabajadores por cuenta propia 0 0 0 

Trabajadores por comisión o 
encargo 

0 0 0 

TOTAL 6 280 8 

 


