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PLAN DE NEGOCIOS
PROYECTO: Desponchado “Linderos”

INCUBANDO: Braulio Jesus Zapien Ezpinoza

I Descripcion de la empresa o nombre del proyecto y objetivos:

Naturaleza de la empresa

Es una pequena empresa dedicada a ofrecer servicio de desponchado para todo tipo de
vehiculos, cuyo objetivo es brindar el servicio con eficiencia y calidad, teniendo siempre
en cuenta el control y seguridad para cada uno de nuestros clientes, de tal manera que en
nuestro negocio sera posible encontrar buen servicio, eficiencia, calidad y sobre todo

precios razonables.

Antecedentes de la empresa o proyecto

Actualmente se cuenta con un negocio familiar dedicado a la venta de llantas para
camién, dentro del municipio de Hidalgo del Parral Chihuahua, de tal manera se presenta
la oportunidad de satisfacer aun mas las necesidades de los clientes ofreciendo el
servicio de desponchado, en un punto estratégico de la ciudad, gracias al nuevo servicio
es posible acaparar nuevos clientes ya que al desponchado podran acudir cualquier tipio
de vehiculos, de tal manera con base a los conocimientos obtenidos a lo largo del negocio
de comercializacion de llantas, el servicio de desponchado es un servicio fuertemente

demandado considerando que se cuenta con una amplia y previa cartera de clientes.
Antecedentes de del emprendedor

Nombre: Braulio Jesus Zapien Ezpinoza
Direccion: Rancho Cabadefia
Teléfono: (627)11-3-24-98

Lugar de residencia: Hidalgo del Parral Chihuahua
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Edad: 34 afios

Estado Civil: Casado

Ocupacidn: Vendedor de Llantas
Escolaridad: Secundaria

Experiencia en el ramo empresarial: venta de llantas

Laidea

La idea se centra basicamente en abrir un local en el que se ofrezca el servicio de
desponchado, en un punto estratégico de la cuidad, distinto al negocio dedicado a la
comercializacion de llantas, de tal manera que al incursionar en el nuevo negocio,
basados en la experiencia de la comercializadora de llantas, sera posible acaparar nuevos
clientes, posteriormente una vez colocados en el mercado, se pretende introducir el
servicio de desponchado a la comercializadora de llantas, para poder distinguirse de la
competencia, ya que es sumamente importante ser innovador y ofrecer un mayor nimero

de servicios que mantengan satisfechos a los clientes.

éPor qué?

Cabe destacar que un negocio en funcidn en servicios publicos es un poco mas accesible
mantenerlo en el mercado, dado que ¢A quién no se le ha ponchado una llanta? o ¢Quién
no necesita del cambio de llantas?. De tal manera que al incurrir al servicio de
desponchado, es posible satisfacer las necesidades de la ciudadania, ofreciendo servicios

de calidad y eficiencia a precios razonables.

Ademads, el sector en el que se encuentra la empresa para el mercado es el apto para

iniciar el negocio pues se cuenta con el mercado correcto y suficiente.
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Vision

“Ser una empresa lider en la localidad, de tal manera que Desponchado los “Linderos” sea

considerada como la mejor opcién al momento de brindar el servicio de despochado que

se demande.”
Mison

“Ser una empresa dedicada a satisfacer las exigencias de sus clientes con el mejor servicio
de desponchado en cuanto a eficiencia y calidad, ademas siempre satisfacer la demanday
necesidades de los clientes laborar bajo los altos estandares de excelente calidad y
precios accesibles, con el objetivo de generar un crecimiento rentable en beneficio de la

sociedad.”
Valores

Los Valores corporativos son el reflejo de nuestras acciones, por tal motivo se han

considerado los siguientes valores:

Compromiso con el cliente, para formar una fidelidad mutua.
Honestidad, para garantizar la confiabilidad en nuestro entorno.

Respeto, por cada jerarquia y consideracidon entre cada uno de los integrantes.

D N N NN

Disciplina, al momento de desenvolvernos en el trabajo con orden y organizacién.

Objetivos
A corto plazo
v Establecer una estrategia de mercado efectiva y accesible para lograr un fuerte
posicionamiento del desponchado.
v Capacitarse en el asesoramiento con respecto al servicio al desponchado.
v' Mejorar el servicio que ofrece la competencia y sobre todo mantener la
rentabilidad a corto y mediano plazo.
Mediano Plazo

v' Ofrecer articulos de calidad, y servicio eficiente.
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v" Tener bien identificado el mercado.

v Poder ofrecer el servicio de desponchado a domicilio.

A largo plazo
v’ Principalmente ser una fuente de empleo en la localidad.
v' Mantenerse en el mercado como lider.
v Extendpandir el negocio, sincronizando tanto la comercializadora de llantas como
servicio de desponchado.
v' Ampliar los servicios a pensién de camiones, ademas mejorar la calidad en los

servicios ya ofrecidos.

Planes de la empresa
Poder ingresar a un mercado competitivo con mayor fuerza es necesario:

v Obtener parte del capital necesario a través de alguna institucién financiera para
poder poner en marcha el negocio.

v' Adquirir la maquinaria y equipo necesario para empezar a ofrecer el servicio lo
mas pronto posible.

v' Ajustar el local, de tal manera que el cliente se encuentre en un ambiente
agradable al momento de recibir el servicio

v Posicionar en negocio como una de las mejores opciones dentro de la localidad de

Hidalgo del Parral Chihuahua, al momento de requerir un servicio de desponchado.

¢ Descripcion del entorno

Tendencias macroecondmicas y financieras que repercuten en el negocio.

La inflacion juega un papel de suma importancia en el rol de tendencias del negocio, hasta
septiembre del 2011, la inflacién se encuentra alrededor de 3.14% segun Banco de

México, por otra parte la venta de autos de, sin duda alguna también repercute tanto en
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nota publicada por el Economista indica que para enero del 2011, las ventas automotrices
en México incrementaron un 7.3% con 68,762 unidades, de tal manera que le empresa se
puede ver beneficiada indirectamente el incremento en la venta de autos dentro del

pais.

Variables sociales, politicas, ambientales, fitosanitarias y culturales que inciden en el

desarrollo del negocio.

El sector automotriz es una de las fuentes comerciales mas importantes en México,
debido a que es un generador de empleo ya que requiere tanto de mano de obra directa
como indirecta, es decir, con base a la industria automotriz, es posible encontrar un sinfin
de servicios destinados a cubrir los siguientes requerimientos que necesita un automovil
como talleres mecdnicos, comercializadora de llantas, desponchados, etc.. Por lo tanto si
un pais tiene un pujante alto en cuanto a ventas en el sector automotriz, posteriormente
estara demandando productos y servicios a fin a los automoviles y, por consiguiente,

estard generando empleos, inversion y desarrollo.

Por otro lado, lamentablemente, el entorno social en el que se vive puede repercutir de
manera negativa en el desarrollo del negocio, ya que la ola de inseguridad puede afectar
la disponibilidad del negocio dentro del mercado, sin embargo, es posible observar que la
localidad esta siendo tomada en cuenta como un potencial mercado, existiendo
disponibilidad de inversiones tanto locales como fordneas en la regién, lo cual de alguna

manera u otra esta fomentando establecimiento empresarial.
Atractividad de la Industria

A nivel nacional el estado de chihuahua cuenta con 149 negocios dedicados a ofrecer
servicios relacionados con el transporte, sin embargo, para la localidad de hidalgo del
parral chihuahua no se cuenta con un dato estadistico ya que con base a inegi - censos
economicos 2009 indica que existe confidencialidad de los datos proporcionados con

fines estadisticos la columna unidades econdmicas se encuentra inhibida, debido a debe a
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articulos 37, 38, 42 y 47 establece la confidencialidad de la informacién. el articulo 37
sefiala que: "los datos que proporcionen para fines estadisticos los informantes del

sistema a las unidades en términos de la presente ley, seran estrictamente confidenciales

y bajo ninguna circunstancia podran utilizarse para otro fin que no sea el estadistico...

Descripcion general del producto

Con lo que respecta al servicio de desponchado, se pretende contar con el respectivo
material como lo son parches, pegamento, pipotes, vdlvulas, cdmaras, corbatas, etc, de la
mejor calidad y al mejor precio, de igual manera contar con la maquinaria necesaria para
poder ofrecer garantia en cada trabajo realizado, obteniendo la confianza y preferencia

del cliente.
Fortalezas y ventajas

Una de las ventajas, surge al momento de montar el servicio de desponchado, ya que los
clientes existentes se sentirdn mas cdmodos al momento de que se les brinde un servicio

personalizado, en un punto estratégico de la comunidad con servicio a domicilio.

Por otro lado, ofrecemos rapidez, seguridad, calidad, constancia y eficacia al momento de
brindar un servicio, se posee local propio y una previa cartera de clientes, y sobre todo

atencién personalizada hacia el cliente.

El cliente
En que se Local
basa Vol. De Regional Acciones
Nombre Atractividad compra, Nacional Expectativas estratégicas
AMB precio, forma de
de pago, etc..  exportacion
Validar las
Comisariado compras Calidad y buen garantias y ofrecer
Ojito Durango Alta constantes Regional precio un servicio
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completo

Gorgonio Forma de Buena Atencién Buena Atencién y

Rodriguez Alta pagoy Regional y calidad calidad
Garantias

Anibal Yafiez Volumen Y Calidad y precios  Buena Atenciény

Alta forma de Regional Bajos calidad, y formas

pago de pago accesibles

Precios Local Variedad en Garantizar los

Ventura Luna Medio precios servicios.
Medio Precios y Local Calidad y buen Validar las

Esteban Volumen precio garantias y ofrecer
Carbajal un servicio
completo

El principal mercado con el que se labora actualmente, son todas aquellas personas que se
dedican a realizar viajes de carga a la zona de la sierra de la localidad, compafias privadas
poseedoras de maquinaria pesada y duefios particulares de autobuses de pasajeros, ya
que se constantemente se encuentran brindando servicio a sus camiones en cuanto a sus
neumaticos por sus constantes viajes, sin embargo se pretende acaparar todo tipo de
particulares que posean autos de uso personal por medio del desponchado abierto al

publico en general.

Mercado potencial

Para obtener resultados precisos sobre el mercado potencial que abarca el desponchado
fue necesaria la aplicacion de 100 encuesta a distintos habitantes del municipio Hidalgo
del Parral Chihuahua, dicha cantidad se obtuvo de la aplicacion de una férmula para
obtener una muestra representativa del total de los habitantes, dicho procedimiento se

hizo de la siguiente manera:

La férmula a aplicar fue

I GOLIC)
2N - D + Z)P)(@)
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Dénde:

n=Numero de muestra

N= Valor poblacional

Z= Distribucidn

e= Margen de error

p= Probabilidad de aceptacién

g= Probabilidad de rechazo

Como poblacidn objetivo se tomd el total del padrén vehicular 43,332 vehiculos de
acuerdo con el Departamento de Analisis y Evaluacion del Ingreso de revalidacion
Vehicular 2011 de la localidad de Hidalgo del Parral Chihuahua personas de acuerdo al
Censo Poblacional, 2010. Se ha considerado el padrén vehicular de la poblaciéon debido a
que funcion tanto de una comercializadora de llantas como a un desponchado es cubrir
los servicios que los automdviles ameritan, en este caso reparacion y cambio de
neumaticos.

Aplicando la formula:

B (43,332)(.5)(.5)
~ (.05)2(43,332 — 1) + (1.96)2(.5)(.5)

n =99 = 100

Después de realizar las encuestas correspondientes a los habitantes de la ciudad de
Hidalgo del Parral Chihuahua, para conocer cual seria la reaccién comunidad, se

obtuvieron diversos resultados los cuales seran especificados a continuacion.
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Grafica 1l

¢éSi se estableciera un desponchado, enseguida de la
gasolinera "servicio linderos", estaria dispuesto a acudir
a éste?

1%
‘ M Definitivamente si
B Probablemente si
[ probablemente no
B definitivamente no

La pregunta uno, tiene el objetivo de conocer la aceptacién de la gente ante un negocio

como lo es “Desponchado Linderos”, en la localidad de Hidalgo del Parral Chihuahua, en la
Carretera Santa Barbara Km 3. Al analizar la grafica, es posible inducir la aceptacién del
negocio, ya que afortunadamente el 56% de las personas encuestadas respondieron que
definitivamente si asistirian a dicho negocio, mientras que el 43% de los encuestados
posiblemente podrian ser clientes del “desponchado”, cabe destacar que no hubo
respuestas negativas ante la apertura de una comercializadora y desponchado en la

localidad.

Grafico 2

¢Al momento de utilizar un servicio de
desponchado, cual es el factor mas
importante en su decision?

M Precio MRapidez M Ubicacién M calidad

27% 28%

10%
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Para conocer mas afondo las necesidades de la comuidad en cuanto al servicio de
desponchado, fue posible encontrar que lo que puede llevar al éxito al desponchado es la
rapidez y el precio que se ofrezcan en el negocio ya que al momento de tomar una
decision con respecto a la reparacion de neumaticos el cliente se deja guiar, segun el
estudio de mercado, en primera estancia a la rapidez del servicio(35%), el precio(28%), la

calidad del servicio (27%) y en ultima estancia la ubicacion(10%).

Grafico 3

¢Con que frecuencia requiere reparar
sus llantas?

M Una vez por semana

M Una vez por quincena
7% i Una vez al mes

M Cada 3 meses

M Cada 6 meses

i Una vez por afo

M Nunca

Con respecto a la frecuencia en que las personas acuden a reparaciones en los neumaticos
de sus automoviles, en el grafico tres es posible observar que el 28% de los encuestados
acuden una vez al mes, el 22% una vez a la semana, el 19% cada seis meses, mientras que
el 12% de los encuestados indican que si al cazo una vez al afio o cada tres meses, sin
embargo no existen personas que no den mantenimiento a los neumaticos de sus

automoviles.

Cabe mencionar, que para realizar las encuestas, solo se cuantificaron las colonias
colindantes al negocio, por lo cual representa con base al SCINCE datos a nivel AGEB con
porcentuales 2011, dicha poblacién de las colonias colindantes representa el 20% de la

poblacién, por lo tanto la frecuencia estimada es de 1032 reparaciones de neumaticos
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mensuales, es decir, 18,412, personas que les agrad Iaidea de adquirir lo servicios de
desconchado “los linderos” en caso de requerirlos, multiplicado por el 20% de la poblacién
correspondiente a las colonias colindantes al negocio, indica un aproximado de 3862, de
los cuales segln la encuesta un 28% acudira a reparacion de llantas al mes, se obtiene una

demanda de 1031 reparaciones al mes.

Grafico 4

é¢Cuanto suele gastar en promedio al
reparar una llanta?

4%

M Menos de 50
M Entre 60y 80
M Entre 85y 100

M Entre 130 y 150

M Mas de 150

En el grafico nimero 4, se observa que el 65% de los encuestados respondieron que sus
gastos en cuanto a la reparacion de llantas, asciende a menos de $50.00 pesos , mientras
el 22% de los encuestados estan dispuestos a gastar entre 60 y 80 pesos, mientras que el
13% estd dispuesto a gastar entre 85 y 150 pesos, sin embargo, cabe destacar que este
ultimo porcentaje corresponde a propietarios de camiones de gran tamafio, por lo que

tienden a gastar mas en el cuidado de sus neumaticos.
TENDENCIA

Con base al Departamento de Analisis y Evaluacién del Ingreso Avance vehicular del
Programa Revalidacién Vehicular de Hidalgo del Parral Chihuahua, de los afios 2009, 2010

y 2011, se refleja un incremento anual del 6.77%
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Nombre del = Competitividad Debilidades Fortalezas Acciones
competidor AMB propias propias estratégicas
respecto al respecto al
competidor competidor
Desponchado Alta Capital Contamos Ofrecemos garantia
con un mejor sobre el servicioy la
Don Kiko ) y
punto venta de llantas
estratégico
Desponchado Alta La Mejor punto Ganar el mercado
Loya competencia  estratégico, y gue maneja el
cuenta con mayor competidor en
un “pluss” prestigio referencia a los
como precios y trato que
pension se ofrece en la
empresa, incluyendo
garantias
Desponchado Baja Experiencia Venta de Mejorar el servicio,
el chapo llantas, mayor calidad y
punto precios accesibles
estratégico
Desponchado Baja Poca Garantias en Ganar el mercado
Palmilla maquinaria servicio, local gue maneja el
propio a competidor en
diferencia de referencia a los
la precios y trato que
competencia se ofrece en la
empresa, incluyendo
garantias
lll. Estrategias de mercadotecnia
Fuerzas Calif. Debilidades Calif.
Cuenta con el local propio para el 5 Venta informal 3
Establecimiento
Punto de venta estratégico 5 Falta de equipo
Servicio Especializado 4 Falta de Capital 5
Formas de pago accesibles 4
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Total 18 Total 10
Oportunidades Calif. Amenazas Calif
Ubicacidén en la entrada y salida a la sierra 5 Violencia 3
Colindante a gasolinera de prestigio en la 5 Competidores establecidos 4
localidad

Crecimiento de la ciudad hacia el lado del 3

negocio

Minas cercanas con camiones de carga 3

Total 16 Total 7

Con base al analisis FODA y a la matriz de posicionamiento se puede observar el negocio
posee tanto ventajas como desventajas, pero en este caso lo que definitivamente tiene
mas peso en el negocio son tanto las fortalezas como las oportunidades por lo que se

debe aprovechar al maximo esta situacién para poder llevar a cabo dicho proyecto.

Competitividad (F/D)
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-
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O=16 A=7 O/A= 2.28 coeficiente de atractividad

Con respecto a la matriz de posicionamiento se percibe que el proyecto cuenta con una
amplia ventaja en cuanto a su atractividad en comparacion con la competitividad del
mismo, sin embargo, debe atender las debilidades que presenta para poder hacer mas
factible el negocio, por lo tanto las acciones que debe emprender se fundamentan en la
adquisicidon de un financiamiento que permita adquirir el equipo necesario para poder
iniciar con el desponchado, de igual manera establecerse de un modo mads formal, para
gue obtenga el reconocimiento y la confianza de los clientes y de ésta manera estar

presente ante los competidores.
Politica de producto y atencidn al cliente

Con respecto a la politica de atencién al cliente se deberd ser muy cuidadoso, ya que
uno de los objetivos del negocio es que el cliente se sienta comodo y en confianza durante
su estancia, por lo tanto, las necesidades del cliente son fundamentales para el desarrollo
del negocio, ya que la empresa sera distinguida por que el cliente se quede conforme al
momento de adquirir el servicio de desponchado, por lo tanto es vital estar al tanto de las
sugerencias de los clientes y evitar las quejas de los mismo, para que de esta manera el
negocio sea considerado como la mejor opcién cada vez que el cliente necesite nuestros

servicios.

Politica de precios, de promociones y descuentos
Gratinas y devoluciones

Desponchado “los linderos”, ofrece garantia en sus trabajos de desponchado siempre y cuando se
detecte el problema el mismo dia o al momento de montar la llanta, considerando que el trabajo

se vuelve a realizar sin ningun costo.
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Promociones

A todos aquellos clientes frecuentes del negocio, recibiran un 15% de descuento al

momento de requerir el servicio de desponchado.
Politica de precios

Dentro del desponchado se fijard un precio piso (precio en que se adquieren los
productos) y un precio techo (precio de la competencia ante los mismo productos)
variando el precio en cuanto a si se trata de automdévil o camidn de gran tamafio, para
esto se tomara en cuenta el precio en que se adquiriran los productos como el piso y el
precio en que la competencia vende los mismos productos como el techo, por lo que la

fijacion del precio quedaria de la siguiente manera:

Para camiones de gran tamaiio, como remolques, autobuses, inicamente desponchado
Precio piso: 80 pesos

Precio Techo: 89 pesos

Para camiones de gran tamaio, como remolques, autobuses, servicio completo como
vulcanizacion:

Precio piso: 150 pesos

Precio Techo: 185 pesos

Automoviles particulares:
Precio piso: 48 pesos

Precio Techo: 50-60 pesos

IV. Plan de ventas

Publicidad y promocion:

Se tiene establecido durante el corto plazo, Unicamente se realizara publicidad por medio de
spots por la radio, anuncios en el periddico y la primera semana reparticion de volantes,
manejando un presupuesto para la promocién y publicidad de $6,000 pesos por la apertura de la

misma.
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El mensaje que se desea transmitir al cliente se basa en hacer resaltar un desponchado ofreciendo

el mejor servicio en cuanto a calidad, eficiencia y rapidez, y atencién personalizada en la mejor
ubicacion encontrando los precios mas favorables, apoyando la economia ademas de poder de

encontrar el servicio en cualquier area de la ciudad ya que se cuenta con servicio a domicilio.

Fuerza de Ventas

Para establecer el negocio e incrementar su nivel de ventas y acaparar nuevos mercados,
serd necesario llevar a cabo el plan de mercadotecnia y de publicidad mencionado
anteriormente, con el firme propdsito de lograr que el negocio se posicione como el mejor
en cuanto a la calidad en el servicio y productos, destacandose sobre todo por el trato
amable y cordial que se tendrd por parte de duefios y trabajadores para todos y cada uno

de los clientes.

Para lograr el correcto funcionamiento del negocio sera necesario contratar dos auxiliares

gue se encuentren a cago de desponchar las llantas.

Del mismo modo se contratard un ayudante o auxiliar administrativo, para que

desempefie la funcién de cajero.
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Canal de distribucion

Mercados de Consumo

Fabricantes

Fabricantes

Fabricantes i Mayorista Minorista . idor

WW

Fabricantes Mayo.rlsta Mayon‘s 18 Minorista
de origen de destino

1 2 3 4

El canal de distribucion requerido serd 1 y 5 ya que se requiere de comprar los insumos
necesarios para llevar a cabo el servicio, una vez adquiridos los insumos se ofrece el
servicio al consumidor final.

Politicas de crédito y cobranza

La forma de pago debe ser unicamente en efectivo. En el caso del desponchado, no se

considera ningln tipo de crédito.

Plan de operaciones

Desponchado los “linderos” estard ubicada en la localidad de Hidalgo del Parral Chihuahua, en la
carretera a Santa Barbara Km3, a un costado de la ya conocida gasolinera linderos, contando con
los servicios basicos. La ubicacion del negocio es factible tanto para los trabajadores, proveedores
y el clientes, ya que es facil acceder a dicho lugar, resaltando que la cuidad crece
exponencialmente hacia el lado donde se encuentra ubicado el negocio, el local se considera en
buenas condiciones para laborar, sin embargo, es necesario que se realicen pequefas

remodelaciones para mejorar el servicio.

Elaboré: Autorizé: Version Folio
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Condiciones éptimas del lugar

lluminacion
Ruido

Ventilacion
Seguridad

Rutas de evacuacién

2

Diagrama de flujo del proceso del servico :

Compra de los
insumos
necesarios para
el servicio de
desponchado

v

Llega el

Qiente
g—

Quitar la
llanta

Q‘nunutos

—

Parchar
llanta

(minutos)
P

Desmontar
llanta

Qninutos)
A

Checar la
llanta

Qninutos)

tra bajo

4

p—

Montar de
nuevo la
llanta

3 minutos)

Intalat llanta

(3 minutos)
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Nota: El tiempo estimado en realizar el servicio de desponchado es alrededor de 23
minutos, en caso de que la llanta requiera ser vulcanizada, el tiempo de la vulcanizacién se
estima en una hora, por lo que el tiempo incrementaria a uno hora veintitrés minutos.

Capacidad instalada de la planta

El negocio se encuentra dividido en varias areas, cuanta con una area para el almacén de
mercancias en el que se pueden almacenar hasta 400 llantas, un amplio espacio para
llevar a cabo el servicio de desponchado, una pequefia oficina en donde se recibird a los
clientes, un pequefio pasillo con techo en el cual se exhibirdn algunas llantas y por ultimo
un amplio espacio que se utilizara por lo pronto como estacionamiento. Cabe mencionar
qgue es un amplio terreno que se encuentra bardeado, la area de des ponchado y el pasillo

de exhibicién de llantas, solamente estaran techados.

La distribucion de la planta se ha hecho con la finalidad de brindar al cliente el mejor
servicio posible, es decir, se ha tratado de evitar en todo lo posible la creacién de “cuellos

de botella”.

Oficina T Almacen Area de

Desponchado

m
=
=
X
>
o
>

Carretera a Santa Birbara Km 3

| Estacionamiento

Logistica y suministro de insumos
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Insumo Nombre del Ubicacion Tiempo en Nivel de
proveedor llegar a partir  inventario para
del pedido hacer el nuevo
pedido
Parches Accesorios y Parral Maximo 30 1 caja con 60
Refacciones minutos parches
Pegamento para Accesorios Y Parral Maximo 30 1 bote chico 200
parches refacciones minutos ml
Pipotes Accesorios y Parral Maximo 30 60 piezas
Refacciones minutos
Vilvulas Industrias Vermar Jalisco 2 dias 15 piezas
Corbatas Industrias Vermar Jalisco 2 dias 15 piezas
Camaras Industrias Vermar Jalisco 2 dias 15 piezas

Se pretende mantener una adecuada disponibilidad de inventarios, como medio de
diferenciacién del mercado ademds de incrementar los clientes a través de la un mejor

servicio en el momento que se requiera.
Método de inspeccidn de calidad de insumos

Se usara un método de inspeccidn fisica que se hara en cada proceso en que se utiliza el insumo.
El sistema de control de inventario por el momento de manera manual, registrando el inventario

cada 15 dias.

Elaboré: Autorizé: Versién Folio
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Auxiliar

administrativo

Anadlisis de puestos

Puesto

Desponchador

Turno 1

Desponchador

Turno 2

Descripcion de

funciones

Habilidades y
conocimientos

Requisitos

Remuneracion
(sueldo, salario
0 comision)

Auxiliar
Administrativo

Cierres contables, y
responsable de las
ventas de
neumaticos.

Conocimientos
basicos de
administraciéon y
finanzas

Sexo indistinto de 20-
35 afos, preparatoria

como minimo o
carrera trunca en

gestiones financiera.

1000 semanales

Contador

Gestion con los
bancos y pago de
impuestos

Conocimientos de
contabilidad

Lic. en contaduria

350 por
honorarios

Desponchador 1
y2

Atender a los
clientes de manera
eficiente en el
servicio de
desponchado

Eficiencia, rapidez
y amabilidad

Sexo masculino con

muchas ganas de

trabajar y honradez.

650 semanales,
ademas de
comisiones por
cumplir cierta
meta de
servicios al dia.

Velador

Cuidar el
establecimiento por
las noches

Conocimientos
elementales,
honestidad y sobre
todo
responsabilidad

Experiencia previa en
el trabajo y buenas

recomendaciones

525 semalanles
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Proceso de reclutamiento

La seleccion del personal estd a cargo del propietario de la empresa, el reclutamiento seguira el

siguiente proces

Proceso
legar de
contratacion

Entrevista
preliminar

Busqueda de
candidatos

del perfil de
la vancante

Vacante seleccion

VIII. Aspectos legales
La sociedad

La empresa estd constituida como una persona fisica dentro del Régimen Intermedio
debido a que, por medio de éste, pueden pagar sus impuestos las personas fisicas que se
dediquen al comercio, industria, transporte, actividades agropecuarias, ganaderas,

siempre que sus ingresos o ventas no hayan excedido de $4°000,000.00 en el afio anterior.
Datos de inscripcion en el registro federal de contribuyentes
RFC: ZAEB770326AR2

Domicilio fiscal: Carretera a Santa Barbara Km 3
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Régimen: Persona fisica régimen intermedio

Actividad: Reparacion Menor de Llanta

Fecha de inicio de operaciones: 11-08-2011

Folio: C5467744

Obligaciones legales

Como persona fisica debera presentar:

AN N RN

AN

Declaracién anual de impuestos sobre la renta (ISR).

Declaracién y pago mensual de ISR.

Declaracién y pago mensual del impuesto empresarial a tasa tUnica (IETU).
Declaracién y pago anual de IETU

Presentar la declaracién y pago definitivo mensual de impuesto al valor agregado
(IVA).

Debera registrar sus operaciones en un libro diario y libro mayor.

Con los actos que realice debera expedir comprobantes simplificados o ticket de

venta.

Ademds como empresa sera necesario cubrir con los aspectos legales conforme a los

contratos de los trabajadores tales como:

v

v

v

v

Nombre, nacionalidad, edad, sexo, estado civil y domicilio del trabajador y del
patrén;

Si la relacion de trabajo es para obra o tiempo determinado o tiempo
Indeterminado;

El servicio(s) que deba prestarse, los que se determinan con la mayor precisién
posible;

El lugar(s) donde deba prestarse el trabajo;

La duracion de la jornada;

La forma y el monto del salario

Elaboré: Autorizé: Versién Folio
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VIIl. Plan de lanzamiento

Se pretende que el negocio comience sus actividades entre los meses de noviembre-
diciembre todo dependiendo de las necesidades que se enfrenten con respecto al
financiamiento.

De tal manera que al momento que se obtenga los insumos correspondientes para
comenzar a laborar y el local se encuentre en condiciones optimas, se comenzara con la

etapa publicidad y promocién.

IX. Plan Financiero y evaluacidn del proyecto
Presupuesto: inversidn, capital de trabajo, costos y gastos

Inversion Total en Activo Fijo y Diferido
Aportacion  Financia-

Concepto Costo Propia miento
Maquinaria y Equipo 217,962 - 217,962
Terreno y Edificios 87,500 - 87,500
Vehiculos 83,500 62,450 21,050

Otros Activos Fijos - - -
Activo Diferido - - -
Total ($) 388,962 62,450 326,512
Total (%) 100.00% 16.06% 83.94%

Elaboré: Autorizé: Versién Folio
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Presupuesto de ingresos

Ventas Mensuales en Unidades Primer Afio

Producto / Servicio 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Desponchado en automovil 167 167 167 167 230 293 293 293 293 293 293 293 2,948
Desponchado en camiones 361 361 361 361 498 634 634 634 634 634 634 634 6,379
Vulcanizacién 28 28 28 28 39 49 a9 a9 a9 a9 a9 a9 493
Total 555 555 555 555 767 976 976 976 976 976 976 976 9,820
Porcentaje de inventario final deseado [ oo0o%]
Produccién programada 555 555 555 555 767 976 976 976 976 976 976 976 9,820
Ventas Mensuales en Unidades Segundo Afio
Producto / Servicio 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Desponchado en automovil 314 314 314 314 314 314 314 314 314 314 314 314 3,768
Desponchado en camiones 678 678 678 678 678 678 678 678 678 678 678 678 8,136
Vulcanizacién 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 56 672
Total 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 12,576
Porcentaje de inventario final deseado
Produccién programada 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 1,048 12,576
Ventas Mensuales en Dinero Primer Afio
Producto / Servicio 1 2 3 a 5 6 7 8 S 10 11 12 Total
Desponchado en automovil 8,000 8,000 8,000 8,000 11,040 14,068 14,068 14,064 14,064 14,064 14,064 14,064 141,488
Desponchado en camicnes 28,851 28,851 28,851 28,851 39,840 50,720 50,720 50,720 50,720 50,720 50,720 50,720 510,283
Vulcanizacion 4,181 4,181 4,181 4,181 5,850 7,350 7,350 7,350 7,350 7350 7350 7350 74,023
Total 41,032 41,032 41,032 41,032 56,730 72,134 72,134 72,134 72,134 72,134 72,134 72,134 725,795
Ventas Mensuales en Dinero Segundo Afio
Producto / Servicio 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 11 12 Total
Desponchado en automovil 15,524 15524 15524 15524 15524 15524 15524 15524 15524 15,524 15524 15524 186,290
Desponchado en camicnes 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 55,867 670,406
Vulcanizacion 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 8,652 103,824
Total 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 80,043 960,520
Elaboro: Autorizo: Version Folio
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Presupuesto de ingreso anual

Ventas Anuales en Unidad:
Producto / Servicio 1 2 3 4 S
Desponchado en automovil 2,948 3,768 4,008 4,272 4,560
Desponchado en camiones 6,379 8,136 8,544 9,120 9,732
Vulcanizacidn 493 672 720 768 816
Total 9,820 12576 13,272 14,160 15,108
Aumento porcentual - 28.07% 5.53% 6.69% 6.69%
Inflacién anual promedio E Incremento en el precio E
Precio Unitario
Producto / Servicio 1 2 3 4 S
Desponchado en automovil 48.00 49.44 50.92 52.45 54.02
Desponchado en camiones 80.00 82.40 84.87 87.42 90.04
Vulcanizacién 150.00 15450 159.14 163.91 168.83
Precio ponderado 7391 7638 78.65 81.02 8343
Ventas Anuales en Dinero
Producto / Servicio 1 2 3 4 S
Desponchado en automovil 141,488 186,290 204,100 224,070 246,351
Desponchado en camiones 510,283 670,406 725,146 797,254 876,276
Vulcanizacidn 74,023 103,824 114,577 125,882 137,762
Total 725,795 960,520 1,043,824 1,147,206 1,260,390
Aumento porcentual - 3234% B.67% 9.90% 9.87%
Elaboré: Autorizé: Version Folio
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Presupuesto de gasto administrativo anual

Presupuesto Anual de Gastos de Venta y Administracion

Gastos de Administracion*® 72,082
Gastos de Venta

Fijos

Sueldos -
Publicidad 2,290
Mantenimiento 3,600
Subtotal 77,972
Variables

Comisiones -
Combustibles 14,400
Viaticos -
Otros gastos -
Subtotal 14,400
Total 92,372

* Todos los gastos de administracion se consideran fijos
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Presupuesto Costos de operacidon anual

Presupuesto Anual de Costos de Operacion
CostoTotal  Costo Unitario

Concepto Anual Anual

Costos variables
Materia prima 199,236 20.29
Envases y embalajes - 0.00
Materiales indirectos 480 0.05
Energia y combustibles 3,182 0.32
Mano de obra directa 84,240 8.58

Subtotal 287,138 29.24
Costos fijos
Mano de obra indirecta 34,020
Otros costos operativos 300
Depreciacion 48,945

Subtotal 83,265

Total 370,403

Elaboré: Autorizé: Version Folio
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Inventario Efectivo y Valores
Materia Costo Dias de Inversién Dias de efectivo 20
Prima Anual Inventario Total Gastos de venta 20,290
Materiales directos 199,236 8 5,313 Efetivo y valores 1,348
Envases y embalajes - - -
Materiales indirectos 480 - -
- Cuentas por Cobrar
- Periodo de cobro -
- Ventas Anuales 725,795
- Cuentas por cobrar
- Pasivo Circulante -
Inventario 5,313
Elaboré: Autorizé: Version Folio
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Presupuesto de efectivo mensual primer afio

Presupuesto de Efectivo Mensual
Primer Afio
Mes1 Mes2 Mes3 Mesd Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes8 Mes9 Mes 10 Mes 11 Mes 12

Ventas 403 4032 A0 402 6730 T8¢ MM MM MM IM N
Ingresos
Cobranzas:

Mismo mes a0 4032 AR 402 6730 T4 MM MM NI M N
Un mes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dos meses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tres meses 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total cobranzas a0 4032 AR 402 6730 43¢ MM MM MM IM N I
Otros ingresos

Total ingresos a0 4032 A0 40 6730 T8¢ MM MM MM M N M
Egresos
Compras a proveedores 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643
Pagos:

Mismo mes 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643
Un mes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dos meses 0 mis 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total pagos 16603 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643 16643
Energia y combustibles 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265
Mano de obra directa 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700
Mano de obra indirecta 2835 2835 2835 2835 2835 2835 2835 2835 2835 2835 285 283
Otros costos operativos 25 5 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
Gastos de administracion 6007 6007 6007 6007 6007 6007 6007 6007 6007 6007 6007 6007
Gastos de venta 161 1601 1691 1,601 1691 1§91 1691 1691 1691 1891 161 1691
Intereses 2099 2400 2499 2490 2499 24% 2499 248 2397 236 2203
Amortizacion de deuda 0 0 0 0 0 0 6,778 6,829 6,880 6,932 6,984 7,036
Impuestos 7,616 7,616 7,616 7616 7616 7,616 7,616 7616 7616 7,616 7,616
Compras de activos fijos
Dividendos en efectivo 102,821
Otros egresos

Total egresos 36,985 44,601 44,601 44,601 44,601 44601 51379 51379 51379 51379 51379 154200
Excedente (faltante) del mes 4047 -3,569 -3,569 -3,569 12129 21533 20,755 20,755 20,755 20,755 2075  -B2,066
Efectivo al inicio del mes 1348 5,395 1,826 -1,744 5,313 6,616 34,349 55,104 75858 96613 117368 138123
Efectivo acumulado 5,395 1826 1,744 5,313 6,616 34349 55,104 75,858 %613 117368 138123 56,056
Saldo minimo deseado U 138 138 138 138 138 138 138 138 138 1348 134
Efectivo (prestamo) acumulado 4047 a7 300 6661 SA68 33001 53756 74510 95265 116020 136775 54708
Inversion en Capital de Trabajo 6,661
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Presupuesto de efectivo mensual segundo aiio

Presupuesto de Efectivo Mensual
segundo Afio
Mes 1 Mes 2 Mes3 Mesd Mes 5 Mes 6 Mes7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
Ventas 80,043 80043 80,043 80,043 80,043 80043 80043 80,043 80043 80043 80043 80,043
Ingresos
Cobranzas:
Mismo mes 80,043 80043 80,043 80043 80043 80043 80043 80043 80,043 80043 80,043 580,043
Un mes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dos meses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Tres meses 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total cobranzas 80043 80043 80,043 80,043 80043 80043 80043 80043 80043 80043 80,043 80,043
Otros ingresos
Total ingresos 80,043 80043 80,043 80043 80043 80043 80043 80043  BO,043 80043 80,043 580,043
Egresos
Compras a proveedores 21,954 21,954 21,954 21,954 21,954 21954 21954 21,954 21954 21954 21954 21,954
Pagos:
Mismo mes 21954 21954 2195 21958 21954 21954 21954 21954 21954 21954 21954 21054
Un mes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
DOs meses 0 mas 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Total pagos 21954 21954 21,95 21958 21954 21954 21954 21954 21954 21954 21954 21054
Energia y combustibles 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350 350
Mano de obra directa 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260 9,260
Mano de obra indirecta 2,920 2,920 2,920 2,920 2920 2920 2,920 2,920 2,920 2,920 2,920 2,920
Otros costos operativos 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26 26
Gastos de administracion 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187 6,187
Gastos de venta 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088 2,088
Intereses 2,188 2135 2,081 2,027 1973 1918 1,863 1,807 1751 1,695 1638 1,581
Amortizacion de deuda 7,089 7,142 7,19 7,250 7304 7359 7414 7470 7526 7,582 7,639 7,696
Impuestos 7616 12516 12516 12516 12516 12516 12516 12516 12516 12516 12516 12516
Compras de activos fijos
Dividendos en efectivo 168,972
Otros egresos
Total egresos 59,679 64,579 64,579 64,579 64,579 64579 64,579 64,579 64,579 64579 64579 233551
Excedente (faltante) del mes 20,365 15,465 15,465 15,465 15,465 15465 15,465 15,465 15,465 15465 15465  -153,508
Efectivo al inicio del mes 56056 76421 91886 107,350 122815 138279 153744 169208 184673 200137 215602 231,066
Efectivo acumulado 76420 91886 107,350 122815 138279 153744 169208 184673 200,437 215602 231066 77,559
saldo minimo deseado 1348 1348 1388 1,348 1348 1348 1,348 1,348 1348 1,348 1,348 1,348
Efectivo (préstamo) acumulado 75073 90537 106002 121467 136931 152306 167860 183325 198789 214254 229718 76211
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Estado de flujo de efectivos anual

Estados de Flujos de Efectivo

Flujos de Efectivo de las Actividades
de Operacion

Utilidad neta

(+) Depreciacién y amortizacion

(+) Disminucion en cuentas por cobrar

(-) Aumento en cuentas por cobrar

(+) Disminucién en inventario

(-) Aumento en inventario

(-) Disminucién en cuentas por pagar

(+) Aumento en cuentas por pagar

(-) Disminucion en pasivos acumulados

(+) Aumento en pasivos acumulados

Total

Flujos de Efectivo de las Actividades
de Inversién
(+) Disminucién en activo fijo y diferido
(-) Aumento en activo fijo y diferido
Total

Flujos de Efectivo de las Actividades
de Financiamiento
(+) Aumento en documentos por pagar

(-) Disminucién en documentos por pagar

(+) Aumento en deudas a largo plazo
(-) Disminucién en deudas a largo plazo
(+) Aumento en aportaciones de capital

(-) Disminucién en aportaciones de capital

(-) Dividendos
Total

Cambio neto en efectivo

1

2

225,296
48,945

4,900

257,489
48,945

1,086

299,142
45,617

1,347

352,392
24,742

1,475

279,141

307,519

346,107

378,609

-88,667

-168,972

-96,984

-193,117

-106,082

-224,357

-308,343

-257,639

21,502

-290,101

17,418

-330,439

15,668

-308,343

70,266
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Flujos Netos de Efectivo

Afo
0 1 2 3 4 5

UAII 257,706 398,152 443,488 503,812 587,319
(-) Impuestos 103,083 159,261 177,395 201,525 234,928
UNODI 154,624 238,891 266,093 302,287 352,392
(+) Depreciacion 48,945 48,945 48,945 45,617 24,742
FEO 203,569 287,836 315,038 347,905 377,134
(+) FENO 201,767
Inversion inicial -395,623

FEN -395,623 203,569 287,836 315,038 347,905 578,901

Elaboré: Autorizé: Version Folio
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Estados Financieros Basicos

Estados de resultados mensual afio 1

Estados de Resultados Mensuales

Primer Ao
Mes]  Mes2  Mes3  Mesd  Mes5  Mes6  Mes7T  Mes8  MesS  Mesl0  Mesll  Mesl2  Total

Ventas 403 40 AR AR S0 T4 M M N e i B %
Costo de ventas
Inventario iniial 531 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 58
Comprasy produccion:

Materia prima 16603 16603 16603 16603 16603 16603 16603 16603 16603 16603 16603 16603 199236

Envases y embalijes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Materiales indirectos L Ll Ll L) L) Ll L] L] 4 L] L] L) 0

Energiay combustbles 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265 265 w3

Mano de obra directa 000700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 700 MM

Subtotal BN BN BN BW BM BN BN BM B B B BN W

Inventario fina . . . . . . . . . . . . 0
Mano de obra indirecta PRSI N .t S K.t K - N S 1.t S 1.t S 1.t K. Y S 1.t S 1
(tros costos operativos % % 1 1 1 4] % % 2 % % 2 30

Total costo de ventas 00 %68 %8 2678 2678 26788 26788 678 2678 2678 26788 26788 367N
Utiidad Bruta 8931 WM WM 13 B HME 46 M6 456 4536 H36 436 39
Gostos de venta y administracion
Gastos de Adminigtracion* 607 6007 6007 6007 6007 G007 6007 6007 6007 6007 6007 6007 720
Sueldos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publicidad 19 19 19 191 19 19 19 19 19 191 19 JL) V|
Mantenimiento 0 n n 30 30 30 30 30 0 30 30 0360
Comisiones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Combustibles 1200 1200 100 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1200 1440
Viticos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
(tros gastos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total gastos de venta y adminisracion 1698 TR9 TR TR T Te  Te8 e 6% 76 768 76% 3N
Utiidad Antes de Depr, Int. & Impuestos 133 656 656 646 NW A8 AR EN NER e e e 30661
Depreciacion y amortizacion 4079 4073 4013 40M8 4018 4079 40m9 4073 408 40 4019 4019 484
Utiidad Antes de ntereses & Impuestos Q06 2467 247 247 18165 33SE9 33569 BSES 39 3359 S 3SEI 257006
Intereses 49 2499 2489 249 249 4% 249 M8 23 2 29 Ml 98
Utiidad Antes de Impuestos 5345 Bl 3 AN U1 175 R 1173 SN V4 SN W V2 W S ) SO 1 /1 I 1/
mpuestos 2138 3 4 A 68 DA DA DM 149 140 0510 181 913%
Utiidad Net Despues de Impuestos 307 -9 A 9 940 1864 18w 18673 18704 1873 18766 18797 1370%
Dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 (R /2:13 S (/4:11}
Adicion 3 Utiidades Retenidas 307 -9 St A9 940 18642 1864 18613 18704 1873 18766 B4 MM
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Estados de Resultados Mensuales

Segundo Afo
Mesl  Mes2  Mes3  Mesd  Mes5  Mes6  Mes7  Mes8  Mes§  Mesl0  Mesdl  Mesl2  Total

Ventas 0043 B0043 G043 B0043 0043 G043 B0 0043 B0O43 80043 G004 B0043 %050
Costo de ventas
Inventario nicia 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Comprasy produccion:

Materia prima A% A% u%1 2150 A% %0 2% u%1 %00 a0 AN A0 262815

Envases y embalajes 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Materiales indirectos 5 5 5 5 8 5 5 5 5 5 5 5 633

Energia y combustbles 30 30 30 350 30 30 30 30 30 30 30 B 419

Mano de obra directa 9260 520 9260 920 9260 9260 9260 9260 8260 9260 520 9260 1112

Subtotal IS4 1S4 3564 3LSE4 3LSe4 1SR4 LSe4 1S4 314 LS4 3SB4 LSe4 376768

Inventario fnal . . . . . . . . . . . . 0
Mano de obra indirecta 10 250 2500 2500 2500 250 200 290 %0 290 230 200 3504
(tros costos operativos L] % % L] L] 2 L] % 2% 13 % 2% 309

Totalcosto de ventas U510 510 3510 34510 4510 MS10 0 34510 34510 4510 M50 M50 M50 441D
Utiidad Bruta 45534 454 4554 455 454 S ASS3 5S34 455 455 455 455 S46A03
(Gostos de venta y administracidn
(Gastos de Administracion’ 6187 6187 6181 6L 6,187 6187 618 687 6187 6187 687 6187 7424
Sueldos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Publicidad 197 19 19 197 197 9 197 197 19 19 19 19 1399
Mantenimiznto 30 303 303 309 30 30 03 30 309 309 30 309 3008
Comisiones 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Combustibles 158 1583 1583 1583 1,583 1583 158 1583 1583 1583 1583 158 1899
Viticos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Otros gastos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

Total gastos de venta y administracion 86 86 86 86 86 §276 826 86 86 BM6 826 826 9330
Utiidad Antes de Depr, I, & Impuestos EIVE N VL B VY N V1 S 1 N Vv V1 S SO V1 SO TR 11 S 1 . I VT
Depreciacion y amortizacion 4079 403 4m 40 4078 4073 4079 4079 40 408 4013 4013 dgods
Utilidad Antes de Intereses & Impuestos BB B B B B B OB B B B B B
Intereses 288 2% 208 20 1913 1918 1,863 1807 1751 1695 1638 1580 2688
Utiidad Antes d Impuestos 091 3104 3109 3112 36 3L M3 3N A8 4 LS4 31599 3754
[mpuestos 1397 D4 49 1240 043 1S4 1S DM DS 18 167 1269 150198
Utiidad Neta Despues de Impuestos 18595 18607 18659 18631 1874 18757 18790 1883 18857 18891 1895 1899  252%
Dividendos 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1689712 1689m
Adicion a Utiidades Retenidas 1859 18627 18659 18691 1§74 18757 1870 18813 18857 18891 1895 150013 5634
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Estado de Resultados Anual

Estados de Resultados
Ano
1 2 3 4 5
Ventas 725,795 960,520 1,043,824 1147206 1,260,390
Costo de ventas
Inventario inicial 5313 0 0 0 0
Compras y produccion:
Materia prima 199,236 262,815 285,608 313,895 344 864
Envases y embalajes 0 0 - - -
Materiales indirectos 480 633 688 756 831
Energia y combustibles 3,182 4,198 4,562 5,014 5,509
Mano de obra directa 84,240 111,122 120,759 132,720 145 814
Subtotal 287,138 378,768 411617 452,385 457,017
Inventario final 0 0 0 0 0
Mano de obra indirecta 34,020 35,041 36,092 37,175 38,290
Otros costos operativos 300 309 318 328 338
Total costo de ventas 326,771 414,117 448,027 489,887 535,645
Utilidad Bruta 395,023 546,403 595,796 657,319 724,745
Gastos de venta y administracion
Gastos de Administracion* 72,082 74,244 76,472 78,766 81,129
Sueldos 0 0 0 0 0
Publicidad 2,290 2,359 2,429 2,502 2,577
Mantenimiento 3,600 3,708 3,819 3,934 4052
Comisiones 0 0 - - -
Combustibles 14400 18,995 20,643 22,687 24925
Viaticos 0 0 - - -
Otros gastos 0 0 0 0 0
Total gastos de venta y administracion 92,372 99,306 103,363 107,889 112 684
Utilidad Antes de Depr., Int. e Impuestos 306,651 447,097 452433 545,430 612,062
Depreciacion y amortizacion 48,945 48,545 48,945 45,617 24,742
Utilidad Antes de Intereses e Impuestos 257,706 398,152 443 488 503,812 587,319
Intereses 29,215 22,658 14 340 5,242 0
Utilidad Antes de Impuestos 228,491 375,494 429,148 498,570 587,319
Impuestos 91,396 150,198 171,659 195,428 234 928
Utilidad Neta Después de Impuestos 137,095 225,296 257,489 295,142 352,392
Dividendos 102,821 168,972 193117 224357 308,343
Adicion a Utilidades Retenidas 34274 56,324 64,372 74,786 44 045
Amortizacion de deuda 41,440 88,667 96,984 106,082 -0
Amortizacion como % de la utilidad neta 30.2% 39.4% 37.7% 35.5% 0.0%
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Balance General

Balances Generales
ARo
Activo 1 2 3 4 S
Activo Circulante
Efectivo 56,056 77,559 94,977 110,645 180,911
Cuentas por cobrar - - - - -
Inventario 0 0 0 0 0
Total circulante 56,056 77,559 94,977 110,645 180,911
Activo Fijo
Maquinaria y Equipo 217,962 217,962 217,962 217,962 217,962
Terreno y Edificios 87,500 87,500 87,500 87,500 87,500
vehiculos 83,500 83,500 83,500 83,500 83,500
Otros Activos Fijos - - - - -
Activo fijo bruto 388,962 388,962 388,962 388,962 388,962
(-) Depreciacion -42,945 -85,890 -128,835 -168,452 -187,195
Total fijo 346,017 303,072 260,127 220,510 201,767
Activo Diferido - - - - -
(-} Amortizacion -6,000 -12,000 -18,000 -24,000 -30,000
Total diferido - 6,000 - 12000 - 18,000 - 24,000 - 30,000
Total de Activos 396,073 368,631 337,104 307,155 352,678
Pasivo y Capital
Pasivo Circulante
Cuentas por pagar - - - - -
Documentos por pagar - - - - -
Impuestos por pagar 7,616 12,516 13,602 14,949 16,424
Total circulante 7,616 12 516 13,602 14,949 16,424
Pasivo Fijo
Préstamos a largo plazo 291,733 203,067 106,082 0 0
Total de Pasivos 299,350 215,583 119684 14943 16,424
Capital
Capital propio 62,450 62,450 62,450 62,450 62,450
Utilidades retenidas 34274 90,598 154,970 229,755 273,804
Total capital 96,724 153,048 217,420 292,205 336,254
Total Pasivo y Capital 396,073 368,631 337,104 307,155 352,678
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Proyecciones financieras y evaluacion del proyecto

Valuacion Econémica - Financiera

Valor Presente Neto (VPN) $965,577

Tasa Interna de Rendimiento (TIR) 64.64%

TIR Modificada (TIRM) 37.47%

indice de Rentabilidad (IR) 3.44

Relacion Costo-Beneficio (C/B) 0.29

Periodo de Recuperacion (PR) 1.67 afios

Valor Presente Neto de los

Propietarios (VPNP) $730,945

Valor Presente Neto Ajustado (VPNA) $672,511

Costo Promedio Ponderado de Capital 7.37%

Costo del Capital Propio 17.89%

Analisis de Punto de Equilibrio
Aiio
1 2 3 4 5
Punto de equilibrio (unidades monetarias) $279,334 $280,951 $286,873 $287,294 $257,947
Punto de equilibrio como % de ventas 38.5% 29.2% 27.5% 25.0% 20.5%
Costos variables totales 306,851 397,763 432,260 475,072 521,942
Costos fijos totales 161,237 164,606 168,076 168,322 151,128
Costo total 468,088 562,369 600,335 643,394 673,071
Unidades de ventas 9,820 12,576 13,272 14,160 15,108
Costos variables unitarios 31.25 31.63 32.57 33.55 34.55
Costos fijos unitarios 16.42 13.09 12.66 11.89 10.00
Costo total unitario 47.67 44,72 45.23 45.44 44.55
Precio unitario promedio ponderado 73.91 76.38 78.65 81.02 83.43
Margen de contribucion 42.66 44.75 46.08 47.47 48.88
Utilidad operativa promedio por unidad 26.24 31.66 33.42 35.58 38.87
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Razones Financieras

Ao

1 2 3 4 5
Razones de Liquidez
Razén Circulante 7.36 6.20 6.98 7.40 11.02
Prueba del Acido 7.36 6.20 6.98 7.40 11.02
Razones de Actividad
Rotacion del Efectivo 12.95 12.38 10.99 10.37 6.97
Rotacion de CxC - - - - -
Periodo de Cobranza - - - - -
Rotacidn de Inventario o o o o o
Rotacion de Activo Fijo 2.10 3.17 4.01 5.20 6.25
Rotacidn de Activo Total 1.83 2.61 3.10 3.73 3.57
Razones de Endeudamiento
Razén de la Deuda 75.6% 58.5% 35.5% 4.9% 4.7%
Rotacion de Intereses 8.82 17.57 30.93 96.10 a
Cobertura de Cargos Fijos 2.62 2.34 2.52 2.77 o
Multiplicador de Capital 4.09 241 1.55 1.05 1.05
Deuda a Largo Plazo a Capital Contable 73.7% 55.1% 31.5% 0.0% 0.0%
Razones de Rentabilidad
Margen de Utilidad Bruta 55.0% 56.9% 57.1% 57.3% 57.5%
Margen de Utilidad Operativa 35.5% 41.5% 42.5% 43.9% 46.6%
Margen de Utilidad Neta 18.9% 23.5% 24.7% 26.1% 28.0%
Rendiminento sobre Activos 34.6% 61.1% 76.4% 97.4% 99.9%
Rendiminento sobre Capital 141.7% 147.2% 118.4% 102.4% 104.8%

En términos de evaluacion financiera, se puede considerar que el proyecto es viable, ya que en
cuanto a liquidez se observa que el primer afio sera el mas dificil, puesto que es cuando se
encuentra invertido la mayor parte en activos fijos, sin embargo, esto no le quita liquidez a la
empresa y mucho menos solvencia.

Con respecto a los rendimientos que otorga la empresa, éstos son favorables tanto en
margenes de utilidad neta como para la inversidn de capitales y de activos, ademas, se cuenta
con un Valor Presente Neto positivo de $965, 577, con un Costo Promedio Ponderado de Capital
del 7.37% y una TIR del 64.64%, por lo que los rendimientos del proyecto son considerablemente
mayores al Costo de Capital, ademas es posible recuperar la inversién en un periodo aproximado
de afio y medio.

De tal forma, la empresa refleja finanzas sanas e incluso supera el promedio aceptable para un
proyecto de inversion.

X. Plan de inversion y financiamiento

Elaboré: Autorizé: Versién Folio




Centro Universitario de Incubacion —
V y Desarrollo Empresarial @%
e >

Inversion Total en Activo Fijo y Diferido
Aportacion  Financia-

Concepto Costo Propia miento
Maquinaria y Equipo 217,962 - 217,962
Terreno y Edificios 87,500 - 87,500
Vehiculos 83,500 62,450 21,050

Otros Activos Fijos - - -
Activo Diferido - - -
Total ($) 388,962 62,450 326,512
Total (%) 100.00% 16.06% 83.94%

El financiamiento se hara a través de capital semilla para las PyMES de la secretaria de economia.

Del 100 % de la inversidn sera necesaria la aportacion por parte del productor de del
15%, el costo de la deuda del préstamo ya mencionado es del 9% mensual y 12% con
incumplimiento de pago, ademas el préstamo puede ser liquidado en un maximo de
tres afios y medio, considerando los seis primeros meses como periodo de gracia,
por lo tanto el monto a financiar por capital semilla es $326,512.00

Xl. Conclusiones

Puntos débiles

* Actualmente no se cuenta con los recursos para adquirir toda la maquinaria para poder

iniciar el negocio

Puntos fuertes

* La ubicacién como punto de entrada y salida, de los habitantes de la comunidad
* Cuenta con el local propio para el establecimiento
¢ Tiene identificado a sus proveedores

* Conoce las expectativas del cliente
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Amenazas

La ola de violencia a la que se enfrenta el estado de chihuahua y sin duda alguna la situacion

econdmica son factores que representan amenas para el desarrollo del negocio.
Oportunidades

Un factor de gran importancia para el desarrollo del negocio, es el crecimiento constante de la
ciudad hacia el lado donde se pretende establecer dicho negocia, ya que se puede dar servicio tanto
a la comunidad que se integra al nuevo sector como a todos los automovilistas que viajan

constantemente a la sierra y a las comunidades de San francisco del Oro y Santa Barbara.
Riesgo

Como es bien sabido cualquier inversidn representa un riesgo que se debe correr con el fin de
mejorar la situacidn econdmica particular y tratar de contribuir aunque sea un poco con el

desarrollo de la localidad.

De cualquier forma, el riesgo mas factible que se puede presentar es el no recuperar la inversion

en el tiempo determinado, generando atrasos con las retribuciones econdmicas del proyecto.
Seguridad

El desponchado cuenta con los conocimientos previos en cuanto a ventas y atencién a clientes, ya
gue se maneja un negocio dedicado a la comercializacion de llantas, de tal manera, que el
propietario cuenta con la facilidad de promocionar su nuevo local, ofreciendo un nuevo servicio, en

el que se pretende acaparar nuevos mercados.

Por otra parten La atractividad del negocio va mas alla de sus fortalezas y debilidades, ya que el
analisis financiero muestra una estructura optima con un Valor Presente Neto y una TIR

considerable.
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Impacto

El incremento de la competitividad en la ciudad, es decir, el cliente tiene la posibilidad de elegir un

servicio de acuerdo a sus necesidades y la creacién de tres empleos a corto plazo en la localidad.
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