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Guia para la Elaboracion de un Plan de Negocios

PRESENTACION

La Guia para la Elaboracion de un Plan de Negocios es un documento bastante completo, con
instrucciones faciles de sequir, que puede ser usado para elaborar un plan de negocios con
diferentes propdsitos sin cambiar el formato.

Contiene, en primer término, la presentacion, el resumen ejecutivo que puede utilizarse como guia para elabo-
rar el resumen ejecutivo de su propio plan de negocios y la introduccion del plan de negocio. También contiene
como presentar las informaciones acerca del emprendedor y su empresa, el estudio del mercado y sus
diferentes facetas, el plan de produccion con los aspectos del estudio técnico, el analisis de costos
y proyecciones de egresos, los ingresos y los diferentes aspectos de las finanzas.

La presente guia para la realizacion de un plan de negocios no aspira a sustituir el proceso de
asesoria y asistencia técnica formal, por el que debe pasar todo aquel que pretenda realizar un plan
de negocios sin la experiencia previa requerida para la elaboracion de este importante documento.

El propdsito de esta guia es servir de marco de referencia para la elaboracion del plan de negocios
a aquellos emprendedores que no cuenten con la asesoria y asistencia técnica de los especialistas
de las diferentes areas del conocimiento empresarial y/o facilitar el trabajo de esos asesores en el
proceso de asesoria para la elaboracion de los diferentes aspectos de un plan de negocios.

Siempre sera conveniente que el emprendedor pueda consultar con expertos en el aspecto legal 0
juridico de la creacion de empresas y expertos en finanzas, mercadeo, produccion y costos, que
puedan asistirlo en la elaboracion de un efectivo plan de negocios, libre de toda subjetividad en la
medida de lo posible.

De manera que esta guia, en manos de un asesor experto, puede convertirse en una herramienta
sumamente Util para la asesoria y asistencia técnica grupal y, en manos de un emprendedor inex-
perto, puede llegar a ser una muy efectiva fuente de orientacion en los aspectos de requerimientos
de la informacion y organizacion de los contenidos de un plan de negocios.

Antes de arribar al resultado final, cuando trabaje con esta guia, tenga siempre presente eliminar el
mandato que se le da (en el cuadro con fondo gris) después de ejecutarlo y el ejemplo que se le pre-
senta en cada uno de los apartados sustituirlo por su caso particular. Se recomienda conservar la
numeracion, titulos y subtitulos y elaborar su propia redaccion del contenido de los parrafos del
documento, en la medida de lo posible, sin mencionar que los datos deben ser los de su propio plan
de negocios.

Por ultimo, como la realidad es diferente en cada caso, esta guia no es un contenido definitivo para
un plan de negocio y usted siempre podra cambiar o modificar, agregar algo o enriquecerla segun
Su propia experiencia y necesidades.

Licda. Josefina Pimentel
DIRECTORA GENERAL
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INTRODUCCION

El plan de negocios es el instrumento principal de direccion de una empresa, en donde se establece
qué hara la empresa, las diferentes areas que la componen y cual sera la orientacion de la gestion
de las operaciones en un periodo determinado para la toma de decisiones en su diario accionar y
alcanzar sus objetivos de supervivencia, generacion de utilidades y crecimiento y desarrollo.

El plan ayuda sobremanera y contribuye a que la gestion del propietario o directivo no sea el
resultado de decisiones temperamentales o improvisadas, sirve de marco referencial y orientacion
para que la empresa no pierda el rumbo en la voragine del diario accionar en el mundo de los negocios.

Un plan de negocios no es una camisa de fuerza que obliga al emprendedor a realizar actividades
previamente descritas, sino que es un faro de luz que ilumina el camino para que pueda, incluso,
visualizar nuevas oportunidades, encontrar nuevos atajos y veredas mas efectivas, sin perder el
rumbo hacia la consolidacion de la productividad y competitividad sostenibles en el tiempo.

Un plan de negocios, aunque tiene una estructura basica, su disefio y elaboracion dependen de la
magnitud y complejidad del negocio de que se trate, del nivel de inversion comprometida y del
objetivo del mismo, ya que puede ser disefiado con diferentes propositos.

Ademas de instrumento de direccion de una empresa, el plan de negocios suele utilizarse para la
presentacion de la idea de negocios a los posibles accionistas o inversionistas, con la finalidad de
obtener los fondos requeridos para el desarrollo de la idea de negocio planteada. Cuando se utiliza
para presentar la idea de negocio a una institucion de financiamiento, suele llamarse también
proyecto de factibilidad.

Elaborar un plan de negocios es un trabajo costoso y altamente especializado y requiere de unas
competencias que no siempre el emprendedor ha desarrollado, de manera que, aunque todos los
emprendedores 10 necesitan, pocos saben como hacerlo y, lamentablemente, muchos creen que no
lo pueden pagar. Disefiar un plan de negocios es una inversion y debe evaluarse y decidir de
antemano cuanto tiempo y dinero en horas/hombres se van a invertir.

Esta es precisamente la principal motivacion para la elaboracion de esta “Guia para la Elaboracion
de un Plan de Negocios”, que el emprendedor pueda hacer las investigaciones de lugar acerca de
su idea de negocios y pueda plasmar los resultados en un documento con un formato que Sirva como
guia de la gestion para su empresa y, a la vez, como instrumento de presentacion de su idea de
negocios para fines de financiamiento.




Guia para la Elaboracion de un Plan de Negocios

CONTENIDO DE UN PLAN DE NEGOCIOS

Para iniciarse en el uso de esta guia es conveniente que primero sepa cual es el contenido de un plan
de negocio, de manera que pueda esquematizarlo y planificar las actividades de recoleccion de la
informacion que necesitara.

El plan de negocio puede usarse con tres objetivos diferentes. En primer lugar, puede ser usado para
solicitar crédito a una institucion financiera, en segundo lugar, para buscar socios o inversionistas y,
en tercer lugar, como guia de administracion para el desarrollo del negocio.

El propdsito del plan de negocios para los dos primeros objetivos es que la persona que lo lea pueda
entender de qué se trata el negocio y que pueda encontrar todas las informaciones necesarias para
tomar la decision de otorgar o no el financiamiento solicitado, si se usa para solicitar crédito o realizar
la inversion requerida. Pero, en caso de que usted no tenga necesidad de obtener finan-
ciamiento o de conseguir inversionistas, puede ser usado como guia para administracion y
desarrollo del negocio.

He aqui el contenido basico de un plan de negocios...

o Titulo

. indice de Contenido

o Resumen Ejecutivo

o Introduccién

o El solicitante de Crédito y su Empresa
o Estudio de Mercado

o El Plan de Produccién
o Analisis de Costos

o Ingresos

o Finanzas

o Anexos

10
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Vamos a ver en detalle el contenido de cada uno de estos capitulos importantes del plan de negocio:
Titulo

Es lo primero que va a ver el lector interesado en su proyecto para saber de qué se trata.
De manera que debe ser claro, explicito o descriptivo y lo mas breve posible.

Ejemplo 1:

Plan de Negocios para la “Elaboracion y Comercializacion de Harina de Platano”
Ejemplo 2:

Plan de Negocios para la “Fabricacion y Venta de Muebles Escolares”

Indice de contenido

Se refiere al listado de los capitulos, secciones o titulares de los temas que componen su plan de
negocio, indicando el nimero de la pagina donde se inicia el capitulo, seccion o titular. Por ejemplo:

Indice de Gontenido

o Resumen Ejecutivo

J Introduccién

J El solicitante de Crédito y Su Empresa
J Estudio de Mercado

J El Plan de Produccién

J Andlisis de Costos

o Ingresos

J Finanzas

Resumen Ejecutivo

Este es un breve resumen de los andlisis de los aspectos mas importantes del proyecto, de manera
que es facil darse cuenta que se elabora de Ultimo, luego de estar preparado el plan. No olvide que
para hacer un resumen de algo, se necesita elaborar ese algo primero, para luego resumirlo.

Aunque se elabora al final, luego de terminar la elaboracion del plan propiamente dicho, se coloca
antes de la introduccion, que a veces también se llama “Presentacion” que, después del titulo es lo

1
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primero (0 a veces lo Unico) que lee el receptor del proyecto. Por tanto, en pocas palabras se debe
describir el producto o servicio, el mercado, la empresa, los factores de éxito del proyecto, los
resultados esperados, las necesidades de financiamiento y las conclusiones generales, tratando de
que no pase de una pagina. En caso de que tenga que pasar de una pagina, procure que todo no
sea solo texto y acompanelo de graficas y cuadros o tablas.

Con este resumen, lo que se busca es que el lector pueda captar los aspectos mas importante, sin
tener que leer el documento entero y que esto le motive a leer todo su contenido, por lo que debe estar
bien redactado y presentado para que facilite la comprension de la informacion que el plan contiene.

En general, a la hora de elaborar el resumen ejecutivo, tenga en cuenta lo siguiente:

e | a propuesta presentada en el resumen ejecutivo debe ser clara y simple y es sumamente
importante especificar la necesidad comercial del producto o servicio. Es decir, qué o hace Unico
y diferente de los demas. Y, bajo ninguna circunstancia asuma que quien reciba el resumen se
dara cuenta de los beneficios que a usted le parecen obvios.

e £5 esencial que en el resumen ejecutivo se presente lo que se pretende lograr y los individuos
involucrados.

e Ademas de definir especificamente la ventaja competitiva que tendra el producto o servicio,
también se debe definir claramente de qué manera beneficiaran los consumidores finales, por 1o
que es necesario ofrecer informaciones relevantes que confirmen que el consumidor estara
dispuesto a pagar por estos beneficios.

e Es necesario que en el resumen ejecutivo se enumeren las caracteristicas principales del mer-
cado, incluyendo su tamafio y crecimiento, especificando ademas cudl es la oportunidad de
mercado que se esta atacando.

e Se debe describir el estado actual del plan, es decir, si el servicio o producto final esta
preparado para salir al mercado, incluyéndose cualquier propiedad intelectual con la que
cuenta el proyecto como patentes y registros de marca que apoyaran al producto o servicio y
su comercializacion.

¢ No olvide incluir cualquier noticia exitosa que tenga el proyecto / producto, ya sea por medio
de notas publicadas en la prensa, comentarios de analistas, ventas o alianzas comerciales
establecidas, prototipos funcionando, etc. Esto hara que el proyecto o plan por si mismo sea mas
tangible y de confianza.

e |ncluya un resumen de los principales objetivos de la empresa a corto 0 mediano plazo y las
estrategias claves que se utilizaran para lograrlos.

12
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e Defina cudles son los requerimientos financieros y qué proporcion de la empresa se brindara
a cambio, es decir, como sus propietarios o los inversionistas obtendran su retorno de inversion
y SU ganancia.

Con estas indicaciones usted estara en capacidad de elaborar el resumen ejecutivo de su plan de
negocio. No olvide que, aunque se coloca al inicio, se elabora al final.

Elaborar un resumen ejecutivo, requiere mucha practica, de manera que usted necesita asegurarse
que lo hizo bien y si el resultado es claro y efectivo. Para esto, usted tiene que probarlo haciendo lo
siguiente:

e Déselo a leer a personas independientes y sin experiencia, a personas que no estén
familiarizadas con el plan, que no lo conozcan. Puede ser un amigo o pariente.

e Pidales que, después de haber leido el resumen ejecutivo, les hablen sobre el proyecto y si les
causo una muy buena impresion. Con eso sabra si los ha motivado como para que le hagan
preguntas acerca del detalle y no sobre generalidades basicas.
e Soliciteles que le digan: ¢Qué les gusto del documento y qué no les gusto? ¢Esta clara la
propuesta? sLes parece interesante? ;COmo creen que podria mejorar el documento? Y en cuales
areas hay dudas o0 escepticismo?.... etc.
* No subestime la importancia del resumen ejecutivo, trabajelo hasta que lo tenga impecable. ()
La Introduccion
Es un resumen del contenido del plan de negocio, presentado en pocos parrafos, donde se describen los
diferentes aspectos contemplados en plan y qué se hard, destacando aquellos aspectos que se consideren
mas importantes y haciendo los comentarios de lugar, para que el lector sepa de antemano con qué se va
encontrar dentro del documento.
En la introduccion del plan de negocio...
e Se describe en términos generales el negocio y lo que hace o hara.

e Se identifican quiénes son los que realizan el plan y para qué.

e Se especifica de manera concisa como se cred el proyecto y el progreso mostrado hasta el
momento.

(1) Fuente: ClubPlaneta

13
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e Se describe cual es el marco legal de la empresa, quiénes son sus accionistas, si los hay, y qué
actividades han sido financiadas hasta el momento.

e Se explica lo que se ha logrado y hacia donde se quiere llegar.
e Se especifica cudl es la fecha de presentacion y si existe un plazo para la aprobacion del plan.
El Emprendedor y su Empresa

Este capitulo contiene toda la informacion acerca de la actividad que desarrolla o va a desarrollar la
empresa, la informacion personal acerca del emprendedor y/o las personas que dirigen o van a diri-
gir el negocio, con cudles recursos propios cuenta la empresa y/o el emprendedor y toda la informacion
sobre la organizacion legal de la empresa, como razon social, nombre, direccion, patentes, etc.

Estudio de Mercado

Realizar un estudio de mercado es un proceso largo y complicado que suele iniciarse con la aplicacion
de una encuesta de mercado, como Su expresion mas simple, pero para lo cual se necesita elabo-
rar el disefo del formulario para la encuesta, recoleccion, registro, tabulacion y analisis de los datos,
conclusiones y recomendaciones.

Todo este proceso no es susceptible de ser registrado en un plan de negocios, por lo que, del estu-
dio de mercado, solo se presentan los resultados relevantes. Lo mismo ocurre con el analisis FODA, el
analisis de la competencia y otras técnicas que se emplean en un estudio de mercado.

Un buen estudio de mercado debe incluir los siguientes aspectos:

e Descripcion del producto o servicio

¢ Diferenciacion del producto o servicio
e Ubicacioén de la empresa

e El area de mercado

¢ El consumidor tipo

¢ La demanda total

¢ Estacionalidades del mercado

¢ La competencia

¢ La porcion de mercado a ocupar por la empresa
¢ El nivel de produccién

¢ Proyeccién de ventas

14



Gufa para la Elaboracién de un Plan de Negocios

e Promocion de Ventas...

No vamos a describir ahora estos importantes aspectos del estudio de mercado, porque no queremos
abrumarlo con tantos textos teoricos, pero mas adelante presentaremos la descripcion y o que
usted tiene que hacer, de la manera mas sencilla y detallada posible.

El Plan de Produccion
También puede ser el plan de prestacion del servicio, presenta los siguientes aspectos:

e El proceso de produccion

e El local necesario

¢ El capital fijo necesario

e Capacidad instalada

¢ Nivel de ocupacion programado

e Vida util del capital fijo

¢ Mantenimiento y reparacion de maquinaria

e El origen del equipo

e Condiciones para la adquisicion del equipo

Con el capitulo del Plan de Produccion tampoco vamos a entrar ahora en descripcion de contenidos
de sus aspectos. Ya lo haremos mas adelante indicandole de forma breve y concisa como hacerlo.
Analisis de Costos

Es uno de los capitulos mas importantes del plan de negocio y considera los aspectos siguientes:

e Gastos pre-operativos

e Costos variables

e Costos fijos

e Costo del producto

e Costos operativos e inflacion
* Proyeccioén de egresos

Con el capitulo de analisis de costos vamos a dejar también para mas adelante la descripcion de los
diferentes aspectos y la presentacion de un ejemplo, como en los capitulos anteriores.

15
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Ingresos

Es otro de los capitulos que componen el plan de negocio. Veamos a continuacion sus diferentes
aspectos:

¢ Precio de venta

¢ Variaciones de precios

e Estructura de ingresos

¢ Punto de equilibrio

e Proyeccién de ingresos

Mas adelante veremos como desarrollar estos diferentes puntos y ejemplos de cada uno de ellos.
Finanzas

Este capitulo resume todos los anteriores, presentando una especie de diagndstico del plan de nego-
cio, contenido en sus diferentes secciones, que son...

* Proyeccidn de ingresos y egresos |

e Capital de trabajo

e Capital inicial requerido

e Crédito requerido

e Costo del crédito requerido

® Proyeccion de ingresos y egresos Il

¢ Analisis de sensibilidad

También en este capitulo de finanzas, mas adelante, vamos a guiarle paso a paso para desarrollar
cada uno de sus aspectos y presentarle un ejemplo de como hacerlo.

Anexos

En este capitulo se coloca un listado de los documentos requeridos para la ejecucion del proyecto
como: facturas pro-forma, cotizaciones, estados financieros, tablas, cuadros, graficas, formularios
e informes y documentos técnicos citados en el cuerpo del plan de negocio.

Ahora, ya usted conoce la descripcion de todas las partes que componen un plan de negocios y
debe estar en capacidad de comenzar la elaboracion de cada una de ellas. En caso de que no lo

16



Gufa para la Elaboracién de un Plan de Negocios

esté, vuelva a repasar la descripcion del contenido anterior hasta que lo comprenda todo. Léalo
la cantidad de veces que considere necesario para su total comprension.

No obstante, para facilitarle la elaboracion del plan de negocios de forma ordenada y sistematica, a
continuacion, vamos a presentarle un método que le ayudara a ir redactando poco a poco el
contenido de cada capitulo.

Para esto, usted debe seguir los siguientes pasos:

1. En el centro de una pagina completa, escriba el nombre o titulo del plan de negocios, con letras
mayusculas muy grandes y en negritas.

2. Ponga, en el centro de la parte superior de la pagina siguiente, el numero del capitulo que va
a desarrollar e, inmediatamente debajo, coloque el titulo del capitulo en letras mayusculas y en
negritas.

3. Dejando dos espacios, ponga en letras negritas, a la izquierda de la pagina, el nimero secuen-
cial correspondiente y, a continuacion, el subtitulo 0 nombre del primer aspecto del capitulo, en
letras mayusculas y negritas.

4. Lea y ejecute el mandato que aparece en “negritas”, dentro del cuadro con fondo gris.
Hagalo como el ejemplo que se le presenta inmediatamente debajo. (Si lo considera mas facil,
puede utilizar la redaccion del ejemplo sustituyendo los datos por los de su propia empresa,
aunque le sugerimos elaborar su propia redaccion).

5. Una vez elaborada la redaccion del aspecto en cuestion, borre el ejemplo que le sirvid como
base y borre también el cuadro con el mandato ya ejecutado.

6. Le quedara entonces el nimero del capitulo e, inmediatamente debajo, el titulo 0 nombre del
capitulo en letras mayusculas y negritas. Luego de dos espacios o lineas, estara el nimero
secuencial del aspecto, seguido de su nombre o titulo, también en mayusculas y negritas. A
seguidas estara el contenido del aspecto considerado correspondiente a su empresa que usted
quiere comunicar, como se ve en el ejemplo siguiente...
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1 EL EMPRENDEDOR Y SU EMPRESA

1.1 LA ACTIVIDAD

Se trata de un proyecto industrial para la elaboracion, comercializacion y distribucion nacional
de harina de platano deshidratada, en empaques de diferentes tamafos, como una alternativa
al consumo de harina de trigo y al consumo de la harina de maiz, ambas con alto contenido de
carbohidratos y glucosa, que forman parte de la dieta basica diaria de la poblacion de la
Republica Dominicana y que reducira el costo de la canasta familiar, al eliminar algunas
operaciones que no seran necesarias en la preparacion de “mangui”, como: descascarado 0
“pelado” del platano, hervido o ‘salcochado” y machacado o “majado”..

(fin del ejemplo)
-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-0-

Esta es la forma en que debe quedar la redaccion del inicio de su plan de negocios, que continuara
con la colocacion del siguiente numero secuencial del aspecto que corresponde v el titulo del mismo,
elaborado de la misma manera. Luego se coloca el siguiente y asi sucesivamente hasta completar
el capitulo con todos sus aspectos. Recuerde que, ademas de los aspectos sugeridos, usted puede
agregar otros que considere necesarios para su plan de negocios.

También, recuerde que el nimero secuencial de los aspectos de un capitulo esta directamente
relacionado con el numero del capitulo que se trate. Por ejemplo:

LA ACTIVIDAD, que tiene el nimero 1.1, indica que es el primer aspecto y que pertenece al
capitulo 1 (El Emprendedor y su Empresa). El siguiente aspecto tendra el niumero 1.2 y asi
sucesivamente hasta desarrollar todos los temas del primer capitulo.

Por ultimo, en la siguiente pagina encontrara el titulo del primer capitulo del plan denegocio que se
usara como ejemplo en esta guia. Luego, en la proxima pagina, encontrara el contenido del primer
capitulo con los mandatos y ejemplos correspondientes. Aplique la secuencia de pasos que ya
conoce, lea y cumpla los mandatos y el resultado sera un plan de negocios elaborado de una
manera facil, comoda y rapida.
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1- EL EMPRENDEDOR Y SU EMPRESA

1.1 LA ACTIVIDAD

Describa en forma breve, pero precisa, la actividad desarrollada
por la empresa.

Ejemplo: Se trata de un proyecto industrial manufacturero en el rubro de produccion de ladrillos, cuyo
producto resultado de un proceso semi-mecanizado, ofrece caracteristicas alternativas al “ladrillo
artesanal” y al “ladrillo industrial”.

1.2 EL EMPRENDEDOR

Haga una breve presentacion de usted mismo como empresario, su
experiencia y cOmo piensa usted usarla en su empresa.

Ejemplo: El emprendedor, Juan Barros, ha estado dedicado en los ultimos 5 afos a la produccion
de “ladrillo artesanal” con la ayuda de dos familiares. El actual proceso se basa principalmente en
la mano de obra y es sumamente lento, se realiza practicamente a la intemperie por lo que la
produccion se ve supeditada al clima.

La escala artesanal doméstica de la produccion de ladrillos, si bien es apreciada por el usuario en
virtud de la porosidad y la rugosidad caracteristica del producto, no permite al productor crecer en
el mercado, haciéndolo presa facil de los intermediarios en el proceso de comercializacion.

El sefior Barros tiene la intencion de realizar una inversion para instalar una empresa de fabricacion
de ladrillos prensados y horneados, usando un proceso de produccion que le permitira mayor
velocidad y mejor calidad sin que el producto pierda la porosidad y rugosidad apreciada por los clientes.

Si bien la escala de produccion al iniciar es muy superior a la realidad hasta el momento, sus

relaciones con los proveedores de insumos, con los clientes mayoristas, en general, su conocimiento
de la actividad, seran de gran utilidad.
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1.3 LOS RECURSOS PROPIOS

Describa los bienes de capital fijos (terrenos, instalaciones, equipos)
que usted pone a disposicion de la empresa, detallando estado y valor
actual de los mismos.

Ejemplo: El sefor Barros cuenta con los siguientes recursos para el funcionamiento de la empresa.

RUBRO VALOR APROXIMADO
SOLAR RD$ 72,000.00
NAVE 54,000.00
TRACTOR CON PALA 171,000.00
HORNO 80,000.00
HERRAMIENTAS 9,000.00
RECURSOS PROPIOS RD$ 386,000.00
1.4 LA EMPRESA

Diga cual sera la forma juridica que adoptara la empresa, mencione el
nombre comercial y el tipo de organizacién interna.

Ejemplo: Con el inicio de la nueva actividad, el sefior Barros legalizara la situacion de su empresa
registrandola como BARROS, C. por A., sociedad empresarial a su nombre. Sobre €l recaera, por 1o
tanto, la responsabilidad de gestion en los diferentes momentos de la actividad, compra de insumos,
produccion, comercializacion, administracion. Ademas de los dos familiares (hijos) que han traba-
jado hasta el momento en la empresa, Juan Barros contratara a un cuarto operario para la produccion.
Esto le permitira dedicar tiempo a tareas relacionadas con la compra de insumos y ventas. Su esposa
colaborara con €l en los aspectos administrativos.
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2 ESTUDIO DE MERCADO

2.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Haga una descripcién del producto o de la gama de productos a ofrecer,
especificamente tamano, color, forma, disefio y otras caracteristicas que
considere relevantes.

Ejemplo: Se trata de un ladrillo de dimensiones normalizadas de 24 cm. de longitud, 12 cm. de
ancho y 4 cm. de espesor. Estas dimensiones al ser elaboradas mediante prensas y moldes son
estandarizadas para toda la produccion. Por su composicion y sistema térmico y alta resistencia a
la compresion. Su textura superficial es rugosa y su color puede ser plateado o rojo segun se le
incorpore Cuero 0 No.

2.2 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

Describa qué es lo que hara de su producto el Unico en el mercado
¢ Sera de mejor calidad que los que se ofrecen actualmente o sera el
precio tan atractivo que lo hara mas facil de vender? ;Qué otros rasgos
lo haran distinguirse de la competencia?

Ejemplo: La produccion de ladrillos en el pais se hara en dos tecnologias diferentes: por un lado los
sistemas artesanales mediante los cuales se producen los ladrillos llamados “artesanales” y por otro
lado, los sistemas industriales basados en hornos continuos que producen el ladrillo llamado “industrial”.

Entre estos dos ladrillos existen diferencias de calidad, el “artesanal” tiende a no ser perfecto ni uniforme, es
mas poroso, soporta menores esfuerzos, las superficies son mas rugosas y su color es muy variable. El
ladrillo industrial es mas homogéneo, de color mas intenso y uniforme, sus dimensiones son estables y es
mas resistente a los esfuerzos, aunque menos poroso.

El producto propuesto por Juan Barros presenta caracteristicas intermedias entre el ladrillo artesanal y
el industrial. Mantiene la porosidad y la textura del ladrillo artesanal, que cuenta con la diferencia en el
mercado, pero se logra un producto con mayor resistencia al esfuerzo, mejor terminacion y mas homogeéneo
en consistencia y forma, o que lo iguala en estas caracteristicas al ladrillo industrial.
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2.3 UBICACION DE LA EMPRESA

Diga dénde estara ubicada la empresa.

La ubicacion de la empresa es una decision en la que inciden en forma determinante las condiciones del
mercado. Puede afirmarse que si la empresa se orienta al comercio minorista o a la prestacion de servicios debe
ubicarse cerca del mercado o de sus clientes y, si por el contrario, esta orientada a la produccion, sera prioritario
que se encuentre cerca de su fuente de materias primas.

Una lista de los factores importantes a tener en cuenta podria ser la siguiente:
a) Proximidad a la materia prima

b) Proximidad a la fuente de energia

¢) Proximidad a los mercados y canales de distribucion

d) Disponibilidad de medios de transporte
e) Disponibilidad de medios de comunicacion

f) Disponibilidad de mano de obra (considerando calificacion, eficiencia y costo)

0) Exigencia de empresas vinculadas a su actividad (encadenamiento hacia atras/adelante, por
ejemplo: servicios complementarios/adicionales, clientes)

h) Consideraciones ambientales que afectan la produccion (suelo/climay)

En sentido general, una buena ubicacion es uno de los factores mas importantes para una efectiva
comercializacion.

Ejemplo: La nave en que funcionara la empresa esta ubicada en el km. 12 de la autopista Duarte,
en el tramo comprendido entre las ciudades de Santo Domingo v Villa Altagracia, se encuentra cer-
cana a la parte impaciente del mercado y a fuentes importantes de insumos, como cascara de arroz,
que obtiene de molinos arroceros y estiércol que puede conseguir sin costo en el hipddromo Perla
Antillana.

El solar donde se encuentra la nave es lo suficientemente grande para proveer de la tierra que por
su volumen es la principal materia prima para el ladrillo. El solar cuenta con materia prima para pro-
ducir el volumen de ladrillos proyectados durante 125 afios. También tiene buena disponibilidad de
agua, energia, transporte, teléfono y es de facil acceso.
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2.4 EL AREA DE MERCADO

Diga cual sera el area de mercado.

Determinar este aspecto depende de la ubicacion de su empresa, de la naturaleza del producto (en
qué medida es apto para el transporte y la distribucion), de su propia disposicion a viajar, del tamafio
del mercado en las diferentes localidades, de la presencia de competidores en él area a alegar y de
la existencia de canales de distribucion que puedan ser utilizadas por usted. En general, es mas facil
manejar un area de mercado limitada, ya que asi el tiempo y los costos de transporte de los insumos
y de la distribucion podran mantenerse en niveles minimos.

Ejemplo: Juan Barros piensa vender hasta un 75% de la produccion a las compafiias constructoras de
residencias de lujo. El 25% restante se vende segun su experiencia, a particulares que 1o solicitan direc-
tamente a la fabrica. Por los altos costos del transporte y las dificultades de distribucion inherente a este
producto, parece razonable, en principio, limitarse a la ciudad de Santo Domingo y sus alrededores.

2.5 EL CONSUMIDOR TIPO

Describa a quién vendera el producto, teniendo en cuenta la posible
incidencia de aspectos como sexo, edad, ingreso, oficio, educacion,
sector social y otros para la delimitacion de este sector.

Finalmente, sera importante definir si usted accedera a este consumidor tipo directamente, a través
de minoristas y/o0 mayoristas.

Ejemplo: Dado que el producto propuesto es competitivo tanto con el ladrillo artesanal como con
el industrial, parece realista orientar las ventas, sin segmentacion, al conjunto de la demanda actual,
dentro de la zona escogida. Sin perjuicio de esto, Juan Barros intentara priorizar las ventas a los
barrios de poder adquisitivo medio y alto, donde existe una mayor exigencia en cuanto a calidad y
terminacion y, por ende, es posible una mayor colocacion del producto. Sin embargo, debe sefialarse
que la promocion del nuevo producto al usuario final es sumamente lenta por el caracter indirecto
de la venta, primero debera contarse con la aceptacion de arquitectos y constructores.

2.6 LA DEMANDA TOTAL

Describa a quién vendera el producto, teniendo en cuenta la posible
incidencia de caracteristicas como sexo, edad, ingreso, oficio, educacién,
sector social y otros para la delimitacion de este sector.

Ejemplo: Segun la investigacion realizada, se pudo estimar que el promedio de ventas mensuales
es de 1,290,000 ladrillos dentro del area escogida. A ello se agregan los particulares que compran
directamente a las fabricas que, a falta de datos precisos, se calculan en un 25% de lo anterior,
segun experiencia del sefior Barros.
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2.7 ESTACIONALIDADES DEL MERCADO

Hasta ahora hemos considerado la demanda como un conjunto fijo de clientes que consume siempre
en cantidades mas o menos iguales. Sin embargo, no tiene porqué ser asi en todos los casos, en
diversos mercados se aprecian variaciones estacionales y/o ciclicas, motivadas por diferentes
causas, por ejemplo: las ventas de helados, juguetes, libros escolares, tarjetas de felicitacion,
electrodomesticos y otros.

Si en su caso particular, la produccion que inicie debe afrontar algun tipo de estacionalidad en las
ventas, es necesario estimar cuales son los meses de baja, media y alta, a fin de poder realizar una
planificacion de las ventas realistas.

Ejemplo: En el estudio de mercado no se detectaron estacionalidades de importancia en la
evaluacion anual de la venta de ladrillos. No obstante, deben tenerse en cuenta las variaciones
generales que se producen a causa de la evolucion del sector de la construccion en su conjun-
to. Juan Barros considera que una planificacion de la actividad sobre la base de los actuales
niveles de venta es valida por un periodo de 2 afios.

2.8 LA COMPETENCIA

Evidentemente que la similitud del producto es, por supuesto, un primer criterio para identificar
competidores. Pero, para ser mas efectivos, solamente deben considerarse como competidores a
aquellos que producen un producto similar al nuestro, dentro del area seleccionada por nosotros y que,
ademas, estén abasteciendo a la misma poblacion objetivo. De este modo el espectro de competidores
se reduce, facilitando su estudio.

En primer lugar son necesarios datos de identificacion de los competidores como: cantidad,
nombres, ubicacion, situacion y participacion del mercado.

En segundo lugar, pueden ser Utiles, datos de identificacion de sus clientes, como: datos demograficos
(sexo, edad, ingresos, oficio, educacion, sector social y otros), y su cantidad. Para estimar la canti-
dad de clientes que acapara un determinado competidor, puede ser aconsejable realizar observa-
ciones en el lugar mismo, que permitan apreciar la cantidad de clientes por hora que concurren a la
empresa en cuestion. Sera necesario realizar mas de una observacion por competidor, en diferentes
dias y a diferentes horas, a fin de obtener datos confiables.

El tercer grupo de datos se refiere a las condiciones de oferta de su producto y son, por lo general,
mas dificiles de obtener. Estos se refieren al precio del producto, su calidad, plazo de entrega, garantia
por fallas y métodos de promocion utilizados.
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Ejemplo: El estudio de mercado realizado arrojo la conclusion de que un 40% de la demanda en
la ciudad de Santo Domingo y sus alrededores es acaparada por 11 fabricantes industriales, esto
implica dentro del area escogida unos 516,000 ladrillos por mes. El resto de la demanda del area,
774,000 ladrillos, se reparte entre productores artesanales con capacidad de produccion entre
15,000 y 30,000 ladrillos mensuales cada uno.

En general, el ladrillo artesanal se vende con mayor facilidad en los barrios ubicados al norte de la
ciudad, donde se encuentran sectores de la poblacion con ingresos medios o bajos. Por el contrario,
el ladrillo industrial tiene mas aceptacion en los barrios costeros (como Ciudad Colonial, Ciudad
Nueva y Gazcue) y sectores como Naco, Piantini y Arroyo Hondo, caracterizados por la existencia de
mayores niveles de ingreso.

Las modalidades imperantes en el mercado indican el otorgamiento de crédito a 30 dias a

compaiiias constructoras para el pago de la mercancia, por lo general, 1a entrega es inmediata y no
se asumen garantias por fallas.

2.9 LA PORCION DEL MERCADO

Describa la parte del mercado que puede ser captada por su empresa.

Siempre resulta dificil determinar la porcion del mercado que puede ser captada por la empresa, ya
que depende mucho de la habilidad del empresario para vender su producto, una habilidad que
supone una buena combinacion de audacia y sentido comun.

Sin embargo, una encuesta bien realizada le arrojara datos importantes sobre:

a) Numero de competidores

b) Tamafio de los mismos

¢) Grado de similitud de su producto con el de la competencia

Estos tres elementos inciden en forma considerable sobre las posibilidades de crecimiento comercial

de su empresa. Para un procesamiento correcto de la informacion ya recabada, reviste importancia
clarificar primero ¢en qué forma lo hace cada uno de ellos?

Numero de competidores

Si hay muchos competidores en el mercado, usted puede esperar que su porcion del mismo sera
menor que Si hubieran habido pocos o slo uno. Por eso, la regla general s la siguiente: "a mayor
cantidad de competidores menor sera su porcion de mercado y, cuanto menor sea el nimero de
competidores, mayor sera su parte del mismo”.
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Tamaiio de los competidores

Si sus competidores son grandes en tamarfio, entonces tendran mayor capacidad de gasto de dinero
en promocion, mayores posibilidades de reducir sus costos de produccion y mayores posibilidades de
expandir su area de accion, todo lo cual les dara una ventaja sobre usted. Probablemente, en la etapa ini-
cial del despegue de su empresa, no lo podria afrontar debido a los grandes montos de gastos que
requieren las asignaciones para publicidad y promocion. Aun cuando usted pretenda ofrecer mayor cali-
dad, los consumidores no lo sabran hasta que hayan comprado su producto y, si usted reduce Su precio,
sOlo sera rentable si vende en grandes cantidades, lo que no es posible cuando se inicia una empresa.

Por lo tanto, la regla general es cuanto mas grande sea el tamafo de los competidores en relacion
con Su empresa, menor sera su porcion de mercado y, cuanto menor sea el tamario de los mismos,
mayor sera su parte del mercado.

Grado de similitud de su producto con el de la competencia

Si su producto es similar al de sus competidores, menor sera el atractivo que tendra para el cliente
sustituir el producto que ha comprado hasta ahora por el suyo. Los asi llamados "sustitutos" no se
limitan meramente a las marcas competidoras en el mercado, sino el criterio principal de similitud es
el "valor de uso" para el consumidor. Como ejemplo, imaginese que usted quiere producir una nueva
marca de café. En este caso, los posibles sustitutos para el consumidor, aparte de las otras marcas de
café, pueden ser té, jengibre, chocolate, etc.. Por eso, lo mas probable es que capture sélo una parte
del total de los nuevos compradores que estan adquiriendo el producto por primera vez.

Si, por otra parte, su producto es distinto y posiblemente tiene algunos rasgos nuevos, entonces s
mas probable que pueda atraer a los actuales compradores a que prueben el producto. Asi, 1a regla
general reza como sigue: "Si las caracteristicas del producto son similares a las de sus competi-
dores, entonces usted podra capturar menos del mercado v i, a la inversa, su producto es distinto,
entonces es mas factible atraer una mayor parte del mismo".

A continuacion, presentamos una guia de decision que puede ayudarle a sistematizar toda la informacion
recabada, a fin de realizar una estimacion de su participacion en el mercado. La misma integra en un
sistema logico las tres variables analizadas y constituye una primera herramienta, sumamente simple,
que determina los porcentajes de participacion reservados a su empresa.

PORCION DE MERCADO A OCUPAR POR LA EMPRESA
PRODUCTO SIMILAR PRODUCTO DISTINTO
COMPETIDORES Grandes Pequefios | Grandes Pequenos
Muchos 0-1.5% 5-10% 0-5% 10-15%
Pocos 0-2.5% 10 - 15% 5-10% 20 - 30%
Uno 0-5% 30 - 50% 10 - 15% 40 - 80%
Ningugno | cceeeem o 100%
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Por ejemplo, si usted se encuentra en un mercado caracterizado por la existencia de muchos vy
grandes competidores y, ademas, su producto no ofrece mayores diferencias a los ya existentes en
el mercado, su posicion estara sometida a fuertes presiones de la competencia que reduciran su par-
ticipacion a un volumen ubicado entre 0y 1.5% del total. Si, por el contrario, usted se enfrenta a un solo
competidor pequefio y lo hace con un producto que se diferencia del que él ofrece, entonces tendra un
buen chance de absorber entre 40 y 80% del mercado, segun la guia de decision.

Por supuesto, la realidad no es tan logica y absoluta como pretende esta guia y usted deberd,
seguramente, integrar otras consideraciones que permitiran afinar, enriquecer y hasta optimizar estos
resultados. No obstante, creemos que la guia puede ayudarle a encontrar el modo en que usted respondera
a esta interrogante.

Ejemplo: Dado que la empresa competira en los dos segmentos del mercado (artesanal e industrial)
los calculos deberan ser realizados en forma diferenciada. La porcion de mercado potencial para la empresa se
encontraria entre el 5 y el 10% en el segmento ocupado por los fabricantes industriales (40% del mercado). En el
segmento ocupado por los fabricantes artesanales, la porcion de mercado potencial para la empresa es de 10 a
20%. Con criterio pesimista se parte de un 5% para el primer segmento y un 10% para el segundo, lo cual impli-
ca la colocacion de 103,200 ladrillos por mes en las constructoras. Agregando un 25% de venta directa en fabri-
¢a, arribamos a la cifra de unos 129,000 ladrillos.

2.10 EL NIVEL DE PRODUCCION

Ahora que ya ha estimado queé parte del mercado podria capturar, puede entonces proceder a hacer
una estimacion de cuanto podra producir inicialmente. Por 1o general, esto es s6lo una fraccion de la parte
esperada del mercado, pudiendo llegar a ser entre el 60 y el 80% de la misma.

Ejemplo: El serior Barros considera razonable planificar un nivel de produccion que triplique el actual
(33,000). Este nivel de produccion (100,000) representa un 78% de la porcion de mercado esperada.

2.11 PROYECCION DE VENTAS

Diga cuales son las ventas esperadas mes a mes en el primer ano.

Una vez que usted ha estimado la participacion de su producto en el mercado y cuanto de ella
ocupara inicialmente, que ha obtenido datos acerca de estacionalidades que puedan darse en la
venta del producto y que ha decidido a quién y como vender el producto, estara en condiciones de
elaborar una proyeccion de ventas para el primer afio de funcionamiento.

La estimacion debe ser realizada en cantidades y para ello usted debe definir con el mayor realismo
posible (criterio pesimista):
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a) La cantidad de venta inicial

b) Los meses que tardara en arribar a las ventas programadas, segun el paso anterior (2.11)

c) Las estacionalidades que puedan incidir.

Por ejemplo, el sefior Carlos Sierra, carpintero, piensa instalarse por cuenta propia a producir sillas
de estilo. Segun las estimaciones que ha hecho, piensa que puede comenzar colocando 25 sillas por

mes en mueblerias donde ya lo conocen. Considera que puede llegar a producir y vender 60 sillas al
duodécimo mes, pero debera soportar una merma de 20% en las ventas de verano (diciembre - marzo).

VENTAS
89 920
jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60

Ej: El sefior Barros considera prudente planificar una venta inicial que se ubique en un 50% por arriba de
la alcanzada hasta este momento. Si bien no pudo detectar estacionalidades de importancia, sabe que
la penetracion de mercado para el nuevo producto sera lenta, por lo cual proyecta un crecimiento moder-
ado (10% mensual). Alcanzar la venta de 100,000 ladrillos mensuales le insumird entre 7 a 8 meses.

PROYECCION DE VENTAS
2002 2003

jun  jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100

2.12 PROMOCION DE VENTAS

La promocion de ventas es a menudo uno de los aspectos mas descuidados en la gestion de la
empresa. La promocion es necesaria para animar a los compradores a adquirir el producto en su
empresa en vez de hacerlo en la de los competidores. Algunas de estas acciones podrian ser:

a) Descuentos al vender al por mayor

b) Publicidad en diarios, radios o a través de volantes
c) Regalos o donaciones a grandes compradores

d) Agregar nuevas caracteristicas a los productos

e) Eficiente atencion a los clientes

f) Facilidades de crédito para clientes habituales

g) Buena calidad del producto, etc.
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Sin embargo, debe mantener siempre presente que estas acciones representan costos en dinero
para su empresa, asi que debe asegurarse de que por toda medida promocional que adopte tiene
que producirse un incremento previsto en las ventas. Sin un incremento en las ventas, los costos fijos
se elevaran y también, por consiguiente, el costo unitario por producto. Asegurese de incluir estos
costos en la parte de gastos de su esquema de proyecto.

Ejemplo: Puesto que el area de mercado es faciimente abarcable, el sefior Barros piensa recorrer
personalmente todas las empresas constructoras de la zona para promocionar el nuevo producto.
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3- EL PLAN DE PRODUCCION

3.1 EL PROCESO DE PRODUCCION

A fin de darle al lector del proyecto una idea precisa de cudles son l0s recursos necesarios en mano
de obra, materia prima, maquinas y edificaciones, sera util explicar como sera elaborado el producto.
Se recorre con el lector el proceso, explicandole como se recibe la materia prima y como se trans-
forma, paso a paso, a través de varias operaciones hasta convertirlo en un producto terminado. No
es necesario una explicacion extensa, pero si deben cubrir las operaciones principales. Esto permi-
tird aclarar cuantos trabajadores se requieren en cada etapa y cuales deberan ser sus calificaciones,
como asi también, qué otros recursos y en qué cantidad seran necesarios.

Usted puede lograr una mejor descripcion del proceso de produccion si previamente sistematiza la infor-
macion relevante para cada actividad en cuadros como el siguiente:

DISTRIBUCION DE RECURSOS SEGUN ACTIVIDAD

ACTIVIDAD:

LUGAR Y ESPACIO:

INSUMOS ENERGETICOS:

MATERIA PRIMA:

PERSONAL:

OTROS INSUMOS DIRECTOS:

TIEMPO:

Estos cuadros le permitiran, ademas disponer de la informacion necesaria para estimar los costos
directos de produccion en el capitulo siguiente.
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Ejemplo:
Recoleccion de tierra

La materia prima basica del ladrillo es la tierra que sera extraida del mismo terreno, lo cual permite
abaratar costos y utilizar en todas las horneadas un mismo material. De esta forma es posible mejo-
rar la calidad a medida que se conocen los resultados obtenidos y se consigue un producto de
similares caracteristicas en las diferentes horneadas. La recoleccion de tierra se hara con un tractor
con pala excavadora y con este equipo se transportara hasta la zaranda donde se vierte.

En este proceso se necesita una persona para el manejo del tractor durante 4 horas diarias.
Tamizado y preparacion del barro

El tractor realizard, durante 4, horas 12 viajes aportando 12 metros cubicos de tierra. Esta tierra sera
tamizada para lograr un material homogéneo, para lo que se utilizara la zaranda, la cual, como el
resto del equipo, se instalara bajo techo para garantizar el trabajo en forma permanente sin impor-
tar el clima. Una vez tamizada la tierra, se le ird incorporando en la mezcladora cascara de arroz,
estiércol de caballo, cuero y agua, con lo que se produce una pasta relativamente seca, apta para su
posterior prensado, se obtienen 9 metros cubicos de pasta, equivalente a 12 metros cbicos de tierra suelta.

En esta tarea interviene 1 persona y dura aproximadamente cuatro horas.

Prensado

Una vez obtenida la pasta mediante el uso de la prensa se moldean los ladrillos. EI rendimiento de la
prensa es de 43,000 bizcochos en 9 horas diarias de trabajo, o cual se produce con los 9 metros

cubicos de pasta producidos.

Para el accionado de la prensa y el apilado de los ladrillos se necesitan 2 personas. El tractorista
transporta la pasta desde la mezcladora en 9 viajes intercalados con viajes de acarreo de tierra.

Secado

El secado sera bajo techo y la duracion es de 3 a 4 dias. Para poder pasar a la siguiente etapa del
proceso que es la carga del horno, se debe contar con suficiente cantidad de piezas secas como para
completarlo (25,000). Se estima que en cinco dias y medio se produce esta cantidad de piezas.
Carga del horno

Consiste en apilar ordenadamente los bizcochos sobre los hogares del horno; para ello se requieren

3 personas en movimiento; la colocacion en el horno la realizan otras dos personas que estan fijas
en él. La etapa del armado del horno requiere un dia de trabajo.
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Coccion
El horno se prende con lefia en los hogares. Una vez que la temperatura sea la indicada se sellan las

bocas de los tlneles y se espera el cocimiento que dura entre 5y 6 dias.
La supervision de una persona es suficiente.

3.2 EL LOCAL NECESARIO

Describa el tipo de local que supone el proceso de produccion.

Defina las caracteristicas fundamentales del o de los locales necesarios, en relacion a espacio,
instalaciones, accesos, iluminacion, etc.

En la organizacion del proceso de produccion usted debera tener en cuenta todos los aspectos que
permitan la mejor disposicion de trabajadores, equipos y espacio, a fin de lograr el mayor rendimiento,
al menor costo posible.

Debera cuidar que las lineas de transporte de insumos y productos semielaborados entre las diferentes
fases de proceso de produccion sean cortas y comodas, que los tiempos de espera y 10s depdsitos
intermedios entre una fase y otra se reduzcan al minimo y que el espacio disponible se utilice de la
forma mas racional posible.

La eleccion del local en que se realizara la produccion es una decision sumamente compleja, usted
debera considerar diversos requerimientos al mismo tiempo y tendra pocas posibilidades de encon-
trar un local que sea optimo en todos los sentidos. Lo mejor sera confeccionar una guia que le
permita tomar una decision con el menor margen de error posible.

En la siguiente guia de decision usted debera expresar un nivel 6ptimo y otro aceptable para la
consideracion de cada uno de los aspectos a tener en cuenta.
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GUIA PARA LA SELECCION DE UN LOCAL

ACEPTABLE opTIMO

Espacio en metros cuadrados

Altura en metros

Ventanas Cantidad

Espacio en metros cuadrados

Accesos Cantidad

Altura

Ancho

Tipo de pisos

Tipo de instalacion eléctrica

Posibhilidades de ampliacion

El local necesario para la realizacion de las tareas de tamizado, mezclado, prensado y secado es de
200 metros cuadrados y ya se encuentra a disposicion. La estructura es estable, hecha en madera,
el techo de asbesto cemento, las paredes de ladrillos y el piso es de cemento, con excepcion de un
area de 30 metros cuadrados, utilizada para depositar material. Los accesos tienen el ancho y la
altura que requiere la actividad de transporte del tractor. Cuenta con instalacion eléctrica trifasica
y una red de tuberias de agua. La simplicidad de su estructura permitira realizar ampliaciones
facilmente, en caso de ser necesario.

3.3 EL CAPITAL FIJO NECESARIO

Describa los recursos constantes que supone el proceso de produccién.

Aqui deben ser estimados con exactitud los recursos en terrenos, edificaciones y equipos necesarios
para la elaboracion del producto propuesto. Es importante que la estimacion de estos recursos guarde
relacion con el nivel de produccion que resulta del estudio del mercado (2.10).

Si estos recursos estan sobreestimados, se crea una capacidad de produccion excesiva con los
siguientes resultados posibles:

a) Demasiada produccion, ocasionando costos de almacenamiento y capital inmovil.

b) Intereses financieros y cargas de amortizacion por bienes de capital fijo que no estan dando un retorno.
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Por el contrario, si estos recursos son insuficientes para el nivel de produccion definido, pueden
resultar las siguientes dificultades:

a) Pérdida de clientes por incumplimiento de pedidos, con la consiguiente merma en los ingresos
esperados.

b) Desequilibrios entre la mano de obra disponible y los equipos instalados, lo cual repercutird
negativamente en la productividad.

En relacion a la capacidad de las maquinas a comprar es necesario contar con informacion confiable,
a fin de estimar correctamente cuanto de cada herramienta 0 maquinaria se requiere.

Determinar los costos de edificaciones y maquinaria deberia resultar relativamente facil, ya que cada
empresario puede averiguar las actuales tarifas de costo en la construccion y obtener cotizaciones
con los proveedores de maquinarias.

También sera imprescindible considerar el nivel técnico de las maquinas, necesario para el proceso
de produccion. No serd aconsejable la compra de equipos modernos, si estos pueden ser sustituidos
sin dificultad por otras maquinarias usadas y de mayor antigiiedad.

Seguramente usted debera optar entre diversas opciones tecnologicas que van desde las intensivas
en trabajo (que usan mas mano de obra que maquinaria), a las intensivas en capital (que usan mas
maquinarias que mano de obra).

Estando la calidad de la produccion asegurada, serd mas sabio optar por una tecnologia intensiva
en trabajo, ya que la fabrica sera menos dependiente de sus maquinas, las que en cualquier momento
pueden danarse y quedar paralizadas por periodos prolongados.

Por otra parte, si el trabajo es pesado, poco estimulante y repercute en ausentismos y baja disposicion
laboral en los trabajadores, una tecnologia mas intensiva en capital puede ser entonces recomendada.

Luego de todas estas consideraciones haga una lista de todos los bienes de capital fijo necesarios,
incluyendo gastos de instalacion, hasta sumar la totalidad de la inversion necesaria en capital fijo.

El sefior Juan Barros dispone ya de un solar adecuado, una nave, un tractor con pala, un horno y
herramientas menores. Aln deben ser procurados la prensa, la zaranda y la mezcladora, cuyo costo
de adquisicion, incluyendo gastos de instalacion, es de RD$108,000 en total.
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Ejemplo:

Solar RD$ 72,000
Nave 54,000
Tractor con pala 160,000
Herramientas 9,000
Prensa 60,000
Zaranda 18,000
Mezcladora 30,000
Horno 80,000
Total de capital fijo RDS$ 483,000

3.4 CAPACIDAD INSTALADA

Se debera estimar qué nivel de produccion maximo puede alcanzarse con el proceso productivo a
implementar. Es aconsejable considerar qué actividad representa el "cuello de botella" de la
produccion, es decir, cual es la actividad que por su lentitud marca el ritmo de todo el proceso y
referir la capacidad maxima a esta actividad.

Ejemplo: El equipo que marcara el ritmo de trabajo a todo el proceso es la prensa, su capacidad
real es de 480 hizcochos por hora, es decir, unos 100,000 bizcochos por mes.

3.5 NIVEL DE OCUPACION PROGRAMADO

Una utilizacion al 100% de la capacidad instalada significa, para producciones de pequefa escala e
intensiva en el uso de mano de obra, que el equipo es aprovechado ocho horas diarias durante seis
dias a la semana. Sin embargo, es comun la existencia de capacidades ociosas, es decir, tiempos
durante los cuales los equipos instalados no son utilizados, a pesar de estar en condiciones de pro-
ducir. Estas capacidades ociosas se generan por dificultades de mercado, por fluctuaciones en las
ventas o simplemente por errores en la planificacion de la capacidad necesaria.

Es imprescindible planificar la utilizacion plena de los equipos en caso de constatarse la existencia
de capacidades ociosas. La ocupacion plena de la capacidad instalada disminuye costos fijos por
producto, mantiene a la mano de obra en un ritmo de trabajo constante y los equipos en buenas
condiciones de funcionamiento. Para los periodos en que se prevé una baja utilizacion de la capacidad
instalada, deberian hacerse esfuerzos por iniciar otras lineas de produccion, que puedan generar
una diversificacion de productos.

Ejemplo: Considerando una jornada laboral de ocho horas, la prensa trabajard al 100% de su
capacidad, no asi el resto de los equipos que lo haran en un 70% de su capacidad.
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3.6 VIDA UTIL DEL CAPITAL FIJO

Defina cual es la vida util de las edificaciones y maquinarias (recuerde que la vida Util de las edificaciones
y maquinarias dependeran del estado de los bienes y de la intensidad con que seran utilizados).

Las estimaciones de la vida util de los bienes de capital fijo sera necesaria para calcular a cuanto
deberan ascender las depreciaciones anuales. En general, el monto de la depreciacion anual
resultara de dividir el valor actual del activo en cuestion por el nimero de afios de vida Util.

La maquinaria normalmente cuenta con indicaciones de su vida Util en horas. Este dato es de
importancia y puede ser de utilidad en el analisis de costos, puesto que en ciertas producciones es
aconsejable calcular la depreciacion de equipos como costo variable del producto y, por tanto, variable
con el nivel de produccion. La vida Util en afios se calcula en este caso a partir de un funcionamiento
de la maquina considerado como normal, por ejemplo, 8 horas diarias, durante 25 dias al mes. Esto
hace anualmente unas 2,400 horas.

Las disposiciones fiscales sobre depreciaciones anuales y vida Util de bienes de capital fijo deben ser
tomadas en cuenta, aunque no existe una legislacion abundante en esta materia. La Direccion General
de Impuestos Internos tiene criterios flexibles para la consideracion de depreciaciones anuales.

Edificaciones

Las edificaciones urbanas y suburbanas se deprecian a una tasa del 2% anual (50 afios de vida Util),
mientras que las edificaciones rurales lo haran a una tasa de 3% anual (30 afos de vida Util).

Bienes muebles

Los bienes muebles (maquinas, vehiculos, muebles y Utiles, instalaciones, etc.), tendran un porcentaje
fijo de depreciacion anual que se determinara atendiendo al nimero de afos de vida Util probable
de dichos bienes. Por lo general, se considera una depreciacion a una tasa de 20% anual (5 afios
de vida Util).

Ejemplo:

Nave 15 afos
Tractor 6 anos
Prensa 5 afos

Zaranda y mezcladora 10 afios
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Las depreciaciones anuales seran las siguientes:

Nave (RD$ 54,000 / 15) RD$ 3,600
Tractor (RD$ 160,000 / 6) 26,667
Prensa (RD$ 60,000 / 5) 12,000
Zaranda (RD$ 18,000 / 10) 1,800
Mezcladora (RD$ 30,000 / 10) 3,000
Total RD$ 47,067

La depreciacion mensual por concepto de edificaciones y equipo asciende a RD$ 47,067 /12 =
RD$3,922.25 mensuales.

3.7 MANTENIMIENTO Y REPARACION DE MAQUINARIA

Describa como se hara el mantenimiento y cémo se obtendran
los repuestos.

Con respecto al mantenimiento, es necesario definir si se puede hacer en la empresa 0 es
imprescindible contratarlo fuera de ella, asi como también, qué tiempos se emplearan y en qué cos-
tos se incurrira. La disponibilidad de piezas de repuestos es también un aspecto a tener en cuenta.
Aqui importa, ademas del costo, qué tiempos consume su obtencion. Tiene poco sentido, por ejem-
plo, importar equipos que, aun cuando resulten mas confiables, pueden conducir a largas paraliza-
ciones del trabajo mientras se espera el arribo desde el exterior. Tanto el mantenimiento como las piezas
de repuesto deben estar disponibles localmente para asegurar una produccion continua. Los costos
estimados en ambos casos seran incluidos en la parte 1V, titulada "Analisis de costos".

Ejemplo: Los equipos cuentan con un servicio de mantenimiento y disponibilidad de repuestos en

Santo Domingo. Ademas, son de construccion sencilla y altamente resistentes, por lo cual, un costo
mensual de mantenimiento y repuesto en el orden de un 1% del valor total se considera razonable.

3.8 EL ORIGEN DEL EQUIPO

Defina cuando y dénde puede adquirirse la maquinaria.

Para esto necesariamente hay que recurrir a los proveedores de maquinaria. Debe tenerse cuidado
en estimar correctamente el periodo de envio de la maquinaria, pues esto es vital para el programa
de produccion. Tampoco hay que olvidar el incluir en el costo de la maquinaria el transporte hasta la
fabrica, el seguro hasta el momento de su instalacion y los cargos por instalacion, si es que los hay.
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Ejemplo: Con excepcion de la prensa, el resto de los equipos a procurar son nacionales. No
obstante, todos pueden ser obtenidos sin demora al costo ya indicado, que incluye gastos de instalacion.

3.9 CONDICIONES PARA LA ADQUISICION DEL EQUIPO

Explique como y cuando debe pagarse la maquinaria.

Algunos proveedores de maquinaria estan en condiciones de vender equipos a crédito, lo cual
dilata el pago de la maquinaria durante un periodo de tiempo, resultando en un costo total mayor,
pero dandole a la empresa la posibilidad de mantener una mayor liquidez durante la etapa de
despegue. Aqui se deberd atender al plazo que se otorga y al recargo que se incluya en las cuotas
de pago.

Algo similar puede afirmarse respecto a la posibilidad, menos comun de adquisicion con cargo a un
alquiler. En este caso el proveedor esta dispuesto a entregar la maquinaria contra el pago de una
suma que resulta de fraccionar el valor total, por supuesto, con recargo en una serie de cuotas.

De esta manera, la empresa dispone de un periodo de pago mayor al que se otorga por crédito, y se
agrega la ventaja de que en cualquier momento la empresa puede comprar la maquina por el valor
residual de la misma o cancelar el contrato sin incurrir en mayores gastos que o abonado hasta el
momento (“leasing").

Antes de adquirir el equipo es primordial, averiguar las condiciones de compra, en efectivo, a crédito
0 alquiler del mismo.

Parte importante de las informaciones que usted necesita para elaborar su plan de produccion,
deberan ser solicitadas, como hemos visto, a los proveedores de maquinaria.

A continuacion, le presentamos una lista de control que le permitira, en sus entrevistas con los
proveedores 0 en su solicitud de cotizacion, tomar en cuenta todos los aspectos relevantes.
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LISTA DE CONTROL PARA PROVEEDORES DE MAQUINARIA

1. Nombre de la maquina

2 Origen

3. Dimensiones

4 Capacidad de la maquina
5 Costo total de la maquina

Precio del proveedor

Transporte

Seguro hasta instalacion

Gastos de instalacion

6. Vida util de la maquina

Horas

Anos

7. Espacio necesario para su utilizacion

8. Quién realiza el mantenimiento?

9. Costo del mantenimiento

10. Doénde se compran los repuestos?

11. Sila entrega es inmediata o cuanto es la demora

12. Condiciones de pago

Efectivo:
Crédito: Plazo: Recargo:
Alquiler: Cuota:

Ejemplo: Los proveedores consultados estan en condiciones de otorgar un crédito de corto plazo
de seis meses para el pago de equipos, cancelandose el monto total en tres cuotas bimestrales.
Dado que los proveedores fijan el precio de venta en dolares, consideran solamente un recargo de
1.5% bimestral sobre saldos.
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4- ANALISIS DE COSTOS

Aqui analizamos los costos inherentes a la realizacion del producto o
servicio que usted se ha propuesto.

Antes de entrar en materia debemos aclarar dos cosas:
1) La diferenciacion de gastos operativos y gastos de inversion.
2) La diferenciacion entre costos fijos y costos variables.

Dentro del analisis nos preocupa la estimacion del monto de gastos operativos que, mes tras mes
para determinados niveles de facturacion, tendra que enfrentar la empresa.

Los gastos iniciales de inversion para la puesta en marcha del negocio no seran considerados como
tales, en el andlisis de costos. Esto tiene dos consecuencias:

1) Debemos separar de los gastos operativos ciertos gastos que normalmente se incluyen en
ellos 0 que ni siquiera se tienen en cuenta y realmente constituyen gastos iniciales de inver-
sion o preoperativos, tales como los casos de adiestramiento del personal, el estudio de factibil-
idad del proyecto, la instalacion de los equipos, etc.

2) En relacion a bienes de capital fijo, s6lo importaran aqui las depreciaciones anuales que se
realicen para garantizar su reposicion.

Por ultimo, deben distinguirse los costos fijos, cuyos montos se mantienen de forma regular mes tras
mes, independientemente del nivel de facturacion de la empresa y de los costos variables, cuyo monto
varia en proporcion a la cantidad de produccion. Un tipico costo fijo es el “alquiler de Locales”, la electrici-
dad podria pertenecer a uno u otro dependiendo del criterio que se tenga y su importancia para asig-
narlo a uno u otro renglon. Un ejemplo tipico de costos variables es el renglon de materias primas.

4.1 GASTOS PRE-OPERATIVOS

Diga cuales gastos previos a la actividad deben considerarse

En ocasiones se pueden ver personas que no requieran entrenamiento alguno y estan plenamente
capacitados para realizar el trabajo, pero en general, éste no es el caso y es posible que este entre-
namiento si sea necesario en la empresa. Incluso usted, como propietario, deberia tener una buena
idea del proceso de elaboracion. Por tanto, puede ser aconsejable que pase también algun tiempo
en otra fabrica del mismo rubro y de tamafio similar.
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En la mayor parte de los casos, tiene sentido contratar al menos un buen técnico que esté familiarizado
con el proceso y que pueda adiestrar en el puesto a otros trabajadores con menor capacitacion.

Ademas de estos gastos preoperativos en capacitacion, pueden surgir gastos por viajes que el empresario
0 un representante de éste realice en busqueda de fuentes de materias primas 0 equipos, como también
salidas de mercados, por la realizacion de estudios de mercado o por la adopcion de algunas medidas
iniciales de promocion.

Pero también es posible que usted tenga que considerar gastos preoperativos en el area de produccion,
tales como andlisis de rendimiento de materiales, pruebas generales para la puesta a punto del
proceso productivo, fabricacion de prototipo.

Normalmente, los gastos preoperativos no son previstos en todo su alcance por ser menos “visibles”
que el resto de los gastos iniciales. Sin embargo, esto puede tener como consecuencia que final-
mente, en la realidad, sean cargados a gastos operativos, produciendo problemas de liquidez en los
primeros tiempos de la empresa. Por eso se aconseja estudiar detenidamente si ha considerado
todos los gastos preoperativos necesarios. Cuando tenga certeza de ello, se estima el monto total.
Luego seran incluidos en los gastos de inversion en la parte VI, dedicada a Finanzas.

LOS GASTOS PREOPERATIVOS SON TODOS AQUELLOS GASTOS EN QUE INCURRE
LA EMPRESA PARA SU INSTALACION Y PUESTA EN MARCHA'Y QUE SE EFECTUAN ANTES DE
QUE LA EMPRESA INICIE SUS OPERACIONES.

Ejemplo: El sefior Barros ha previsto un periodo de un mes en el que se realizaran una serie de
actividades para la puesta a punto de la empresa. En este mes se incorporaran los nuevos equipos
y el personal sera entrenado en el nuevo proceso productivo. Se realizara una produccion de 25,000
ladrillos para conocer las posibilidades de los materiales a disposicion y afinar cada una de las fases
del proceso. Finalmente, realizara una serie de visitas a las compafiias constructoras comprendidas en
su area de mercado, con el cometido de promocionar el producto.

Remuneracion por 1 mes RD$ 24,800
Produccion de prueba 25,200
Total gastos pre-operativos RD$ 50,000
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4.2 COSTOS VARIABLES

Diga cuanto de cada materia prima se necesita por producto.

Materias Primas

Ya usted tiene una idea mas clara del proceso de produccion que supone la elaboracion de un producto
dado, por lo tanto, conoce las cantidades, volimenes o pesos de materias primas requeridas para
cada etapa (paso 3.1). El siguiente paso sera estimar las cantidades de materias primas por producto.
En ocasiones es posible que este calculo ya haya sido hecho en el plan de produccion, en otros casos
los calculos de materias primas estaran referidos a una cantidad determinada de produccion, por
esto, la estimacion por unidad de producto tampoco sera dificil de realizar.

Luego de haber calculado la cantidad de materias primas necesarias por producto no habra
dificultades para estimar el costo de la misma a partir de los precios fijados por los proveedores.

Diga cual sera el costo de materias primas por producto.

La dificultad en este paso no se presenta en los calculos, evidentemente sencillo, sino en los datos
que usted utilizara para el célculo. Al tomar datos de precios de materias primas en su analisis
asegurese de que los mismos sean confiables. Entreviste a diversos proveedores e informese acerca
de escalas de precios segun volumen de pedido u otro tipo de descuentos, costos de transporte,
tiempos de entrega y variaciones estacionales.

Algunos suplidores se manejan con escalas de precios que prevén descuentos por compras en grandes
cantidades, igualmente se debe tener en cuenta el costo de transporte y el tiempo de entrega. Basandose
en todas estas consideraciones usted decide donde y en qué condiciones compra la materia prima.

Antes de traducir la informacion a costos de materias primas por producto, debera considerar posibles
estacionalidades que afecten la disponibilidad y el precio de las materias primas. En caso de que éstas
existan, estime un precio promedio entre el mas alto y el mas bajo.

Ademas de las estacionalidades especificas que puedan afectar los precios de las materias primas
en cuestion, estos sufriran variaciones por el empuje inflacionario del resto de la economia; por ello,
s necesario averiguar cada cuanto tiempo son ajustados los precios.

Finalmente, es importante conocer si algun proveedor esta dispuesto a otorgar crédito para el pago
de la materia prima. En caso de que esto sea posible podria resultar provechoso para el manejo
financiero de la empresa.

Nuevamente, incluimos una “Lista de Control” que en este caso se prevé como ayuda a sus entrevistas
a proveedores de materias primas.
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LISTA DE CONTROL PARA PROVEEDORES DE MATERIA PRIMA

Tipo de materia prima

Precio

Escala de precios del proveedor

Otro tipo de descuentos

En caso de que otorgue crédito ¢a cuantos dias?

¢Puede informarle si los precios tienen variaciones estacionales?

¢Cada cuénto tiempo se ajustan normalmente los precios?

¢Qué nivel de calidad tiene la materia prima?

Alto medio bajo

¢Cudl es su rendimiento normal?

¢Cudles son los costos de fransporte hasta la fabrica?

¢Cudl es el tiempo normal de entrega?

¢Se producen desabastecimientos durante el afio?
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Mano de Obra

Diga cuanto tiempo de labor directa requiere cada producto.

El trabajo en una fabrica se divide en directo e indirecto. Los trabajadores directos son los que
participan directamente en la elaboracion del producto. El costo de su trabajo se considera, en
consecuencia, como un costo variable directo, obviamente sera variable siempre que el pago a estos
trabajadores sea en funcion de la produccion lograda, es decir que aun cuando se trate de
trabajadores directos, si cobran sueldo fijo, entonces es un costo fijo.

Los trabajadores indirectos son todos aquellos que aunque son del area de produccion, no participan
directamente en el proceso de elaboracion del producto, tal es el caso de los supervisores, el con-
tador, el encargado de almacen, etc. Sus remuneraciones seran consideradas como un costo fijo.
Aqui se trata de estimar cuantas horas de trabajo directo consume cada producto.

Diga cual sera el costo de labor por producto.

Si la mano de obra directa utilizada en la elaboracion de cada producto se remunera a una tarifa
unica, este calculo sera extremadamente sencillo. Sin embargo, en caso de existir tarifas diferentes,
estas deben ser consideradas en la estimacion. En algunos casos, el trabajo directo es remunerado
por pieza producida (a destajo), con lo cual esta informacion existira previamente.

Dado que aun no hemos finalizado el estudio de factibilidad, es posible que usted se plantee en este
paso, la siguiente interrogante: ;qué costo de mano de obra puedo estimar cuando aun no se cuanto
puedo pagar? En este caso le sugerimos asumir las tarifas vigentes en el mercado.

Hay muchas maneras de calcular el trabajo directo, hemos visto los métodos por unidades producidas
y salarios fijos. Otra forma de calculo es si se asigna el costo por horas trabajadas; entonces se
multiplica el costo por hora por el nimero de horas dedicadas a la produccion en cuestion.

El costo por hora se obtiene de dividir el costo total laboral entre el nimero de horas trabajadas.

Por ejemplo, si en su taller hay 6 trabajadores directos, 8 horas diarias, 6 dias a la semana, durante
4 semanas, el nimero de horas trabajadas se calcula como sigue:

6x8x6x4=1152
Seis personas que trabajan 8 horas diarias cada uno son 48 en total, esto se multiplica por el
numero de dias, ese resultado se multiplica por el nimero de semanas Yy asi se llega al resultado,
que en este caso es 1,152 horas.
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Si para el caso anterior, el Costo Laboral Total, incluyendo las cargas sociales, es de RD$43,776.00,
entonces la tarifa por hora sera:

Costo Laboral Total $43,776.00 / 1,152 horas trabajadas = $38.00 por hora
Si para fabricar una silla se requieren 2 horas de trabajo, el costo laboral en esa silla sera...
2 personas x 8 horas diarias x 6 dias semanales x 4 semanas = 384 horas

Si el costo total, incluyendo cargas sociales, de estos trabajadores directos es de RD$30,720,
entonces la tarifa por hora sera:

Costo del trabajo directo = RD$30,720

= RD$80 por hora
horas trabajadas 384 horas trabajadas

Si para fabricar una silla se requieren seis horas de trabajo directo, entonces el costo del trabajo
directo sera...

Tarifa por hora x tiempo de fabricacion = RD$ 80/hora x 6 horas = RD$ 480

RECUERDE QUE HAY 2 FORMAS DE PAGARLE A LOS TRABAJADORES: POR PRODUCCION
REALIZADA O POR SUELDOS FIJOS. CUANDO SE PAGAN SUELDOS FIJOS ENTONCES NO
FORMAN PARTE DEL COSTO VARIABLE.

OTROS COSTOS VARIABLES

Diga qué otros costos variables deben considerarse.

Existe una serie de costos en el area de produccion que debe ser asignada directamente al pro-
ducto, ya que en la misma se incurre para poder realizar las labores productivas o para mejorarlas, tales
son 1os casos de: refrigerantes usados, thinner para quitar pinturas, herramientas usadas, masking tape
para atar o marcar productos, sogas para atar o sujetar, etc. Todos estos son costos que en la mayoria
de los casos no forman parte del producto, pero se requieren para poder hacer o facilitar el trabajo.

Nota: Se asignan a los costos, siempre que estos sean del area de produccion, es decir que estos
podrian ser de produccion si se generan en el area de produccion, administrativos si se generan
en administracion, de ventas si se generan en el departamento de venta.
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RECUERDE
COSTOS VARIABLES SON AQUELLOS QUE VARIAN DE ACUERDO A LA CANTIDAD DE PRODUCCION.

LOS COSTOS DE MATERIALES UTILIZADOS EN LA PRODUCCION Y QUE NO SALEN EN EL PRODUCTO SE ASIGNAN
AL COSTO DE PRODUCCION SOLO SI SE ORIGINAN EN EL AREA DE PRODUCCION.

Por ejemplo: Si usted elabora 4 articulos diferentes en su empresa (sillas, puertas, escritorios y
mesas), digamos que los gastos indirectos de fabricacion aplicados al area de produccion durante
los procesos en ese periodo suman RD$29,700.00 y se trabajaron 1,152 horas, distribuidas de la
siguente forma:

-Tiempo usado en la fabricacion de sillas 173 horas
-Tiempo usado en fabricacion de puertas 518 horas
-Tiempo usado en fabricacion de mesas 254 horas
-Tiempo usado en fabricacion de escritorios 207 horas

Primero dividimos los 29,700.00 pesos entre las 1,152 horas trabajadas para obtener los gastos por
hora, es decir que para este caso es 25.78 pesos.

Luego multiplicamos los gastos/hora por las horas dedicadas a cada producto y asi obtenemos lo
que le corresponde por este concepto.

Distribucion gastos indirectos entre la produccion segiin su participacion

No. Articulo % de participacion Horas consumidas Gastos asignados

1 Sillas 15 173 4,455.00

2 Puertas 45 518 13,365.00

3 Mesas 22 254 6,534.00

4 Escritorios 18 207 5,346.00
TOTALES 100 1,152 29,700.00
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Ejemplo:
Materias primas

Las materias primas necesarias son tierra, cascara de arroz, estiércol y cuero. Los costos en materia
prima, incluido el transporte, que arroja la produccion de 1,000 ladrillos es la siguiente:

Céscara de arroz (0.8 m3) RD$ 500
Estiércol de caballo (0.8m3) 500
Cuero (0.2m3) 500
Total RD$ 1,500

RD$1,500 / 1,000 ladrillos = RD$1.50

Costo de materia prima por ladrillo = RD$1.50

Mano de obra directa

El total de horas de trabajo directo necesarias para la produccion de 100,000 ladrillos es
la siguiente:

Recoleccion de tierra 80 horas
Tamizado 80 horas
Prensado y apilado 360 horas
Armado de horno 180 horas

Total 700 horas

La tarifa por hora es de RD$ 71.40 bruto (incluyendo cargas sociales), de modo que el volumen de
remuneraciones en trabajo directo sera de...

700 horas contratadas x RD$71.40 = RD$49,980
RD$49,980 / 100,000 = RD$0.50

Costo del trabajo directo por ladrillo = RD$ 0.50
Otros gastos variables

Aun deben ser considerados diversos gastos variables en energia, agua, mantenimiento del tractor, y
descarte de produccion. El calculo de los mismos para una produccion de 100,000 ladrillos es el siguiente...
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Combustible (tractor) RD$ 4,000.00
Lubricantes (tractor) 1,000.00
Mantenimiento (tractor) 3,000.00
Agua 3,000.00
Electricidad (prensa) 1,000.00
Carbon 8,000.00
Total RD$ 20,000.00

RD$ 20,000 / 100,000 = RD$ 0.20
Otros costos variables por ladrillo = RD$ 0.20

4.3 COSTOS FIJOS

Diga qué costos regulares espera mes tras mes.

Ahora debemos estimar aquellos costos que independientemente del volumen de produccion alcanzado
mes tras mes representaran una carga constante. Estos pueden ser los salarios de los obreros
siempre que estos tengan sueldos fijos, depreciacion de las maquinas y equipos, alquiler del local,
papeleria, primas de seguros, etc.

Como se observa, ésta es una tarea compleja y se requiere de mucho tacto en la estimacion y
clasificacion, debido a que, en caso contrario, se tendrian informaciones distorsionadas y estados
financieros alterados, o cual constituye un gran riesgo para la salud econdmica de la empresa.

Finalmente, incluya todos los gastos fijos esperados en un cuadro, especificando el monto que
espera para cada uno de ellos.

\Veamos como se asignan los costos fijos a los productos. Supongamos que los costos fijos de la empresa son...

a) Alquiler del local (porcion correspondiente a produccion) RD$ 8,500.00
b) Sueldos Supervisores 9,000.00
b.1) Prestaciones sociales 1,800.00
¢) Depreciacion de maquinarias y equipos de produccion 3,000.00
d) Reparacion y mantenimiento equipos de produccion 700.00
e) Transporte 3,500.00
e) Agua, luz, teléfono, papeleria 3,200.00
Total Costos Fijos RD$ 29,700.00
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DIGAMOS QUE TUVIMOS UNA PRODUCCION DE:

NO ARTICULO CANTIDAD PRECIO VALOR % p/ventas
1 Sillas 200 75,000.00 15
2 Puertas 100 225,000.00 45
3 Mesas 110 110,000.00 22
4 Escritorios 30 90,000.00 18
VENTA TOTAL 500,000.00 100

Para asignar los costos fijos a la produccion, se multiplica el porcentaje (%) de participacion de cada
producto por el monto total de los costos fijos.

No Articulo % de participacion Costos Fijos Totales Costo Fijo Total p/Producto
1 Sillas 15 29,700.00 4,455.00
2 Puertas 45 29,700.00 13,365.00
3 Mesas 22 29,700.00 6,534.00
4 Escritorios 18 29,700.00 5,346.00
TOTALES 100 29,700.00

Como puede ver, este método, aunque aparenta ser un poco complejo, es sencillo y exacto para
distribuir los costos fijos entre la produccion realizada.

COSTO TOTAL: ES LA SUMA DE LOS COSTOS VARIABLES Y LOS COSTOS FIJOS. (CT = CF + CV)*
COSTO DE PRODUCCION: ES EL TOTAL DE COSTOS INCURRIDOS PARA ELABORAR UN PRODUCTO.

CONVIENE RECORDAR QUE SOLO TIENEN COSTO DE PRODUCCION LAS EMPRESAS QUE TRANSFORMAN
MATERIAS PRIMAS, QUE TOMAN INSUMOS, LOS PROCESAN Y OBTIENEN UN PRODUCTO.

EN EL CASO DE LAS EMPRESAS COMERCIALES Y DE SERVICIOS, EN VEZ DE COSTO DE PRODUCCION LO
QUE TIENEN ES COSTOS DE VENTAS.

CT = COSTO TOTAL
CF = COSTO FIJO
CV = COSTO VARIABLE

Nota: Conocer el costo total es crucial en la empresa, este dato le permite a usted estimar con
mayor precision el grado de competitividad de su produccion.

Cuando la empresa tiene mas de un producto debe separar el costo total por producto, asi puede
determinar el grado de contribucion de cada producto a los beneficios totales de la empresa.
El costo total de esta empresa es: Costo Fijo RD$29,700.00 + Costo Variable RD$194,450.00.
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ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCION

Materia prima y materiales usados RD$194,450.00
Mano de obra 43,776.00
Gastos indirectos de fabricacion 29,700.00
TOTAL RD$ 267,926.00

Hay una serie de gastos que no se incluyen en los costos pero que si deben ser considerados a la
hora de preparar los estados financieros, tales son 10s casos de sueldos administrativos y de ventas,
depreciacion de los equipos de oficina y de ventas, etc.

GASTOS DE ADMINISTRACION Y VENTAS

Sueldos personal, adm. y ventas RD$48,000.00
Promocion y publicidad 3,500.00
Honorarios profesionales 15,000.00
Depreciaciones adm. y ventas 25,000.00
Papeleria 1,500.00
Alquiler 1,500.00
Reparaciones/mantenimiento 2,000.00
Transporte 5,600.00
Intereses préstamo 5,000.00
Agua, luz, teléfono 2,500.00
Otros 1,000.00
TOTAL RD$110,600.00

Ejemplo: Mensualmente se esperan los siguientes costos fijos:

Electricidad general RD$2,040
Depreciacion de equipo 3,789
Honorarios del contador 10,671

Fletes 10,000
Gastos varios (Administracion) 3,500
COSTOS FIJOS TOTALES RD$30,000
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4.4 Costo del producto

Diga cual es el costo total por producto.

Una vez determinados los diferentes costos variables y fijos que arrojara la actividad propuesta, nos
interesa conocer cual sera el costo total por producto. Este dato nos permitira estimar con mayor
precision el grado de competitividad de nuestra produccion. En el caso de fabricas que producen mas
de un producto, el conocimiento de los costos por producto es decisivo para determinar el grado de
contribucion de cada producto al beneficio global de la empresa.

Para obtener el costo total por producto se debe agregar a los costos variables por producto o costo uni-
tario, una fraccion razonable de costos fijos. Hasta este momento hemos considerado costos variables
expresados como costos por producto. A fin de determinar el costo total para la elaboracion de un produc-
to, debemos encontrar la forma de agregar los costos fijos mensuales al costo de cada producto. La
interrogante es entonces, qué fraccion de los gastos fijos debe ser asignada a cada producto.

En general, existen dos métodos para asignar costos fijos por producto.

a) Refiriendo los costos fijos a las horas de trabajo directo mensuales por producto.
b) Adoptando la participacion de cada producto en las ventas totales como criterio
para asignarlos.

El Primer método, seguramente el mas apropiado, consiste en asignar los costos fijos segun
las horas de trabajo directo invertidas en la fabricacion del producto. Esto puede hacerse dividiendo el
total de costos fijos por el nimero de horas de trabajo directo invertidas en la fabricacion del produc-
to, de lo cual resultard una tasa de costos fijos por hora de trabajo directo. Esta tasa se multiplica,
después, por el nimero de horas que requiere la fabricacion del producto en cuestion.

Por ejemplo, si el total de costos fijos es de RD$153,600 y el nimero total de horas de trabajo
directo es de 384 horas, entonces la tasa de gastos fijos por hora es:

Total de gastos fijos $ 153,600
384 hora

=$ 400

A continuacion, se multiplica esta tasa por el nimero de horas de trabajo directo utilizadas en la
fabricacion del producto.

Tomemos como ejemplo el caso de la silla con 6 horas de trabajo para su fabricacion:

Costos fijos por hora RD$400 x 6 horas = RD$2,400
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Esta cantidad se suma entonces al costo variable o0 costo unitario, para obtener el costo total por producto.
El segundo método para asignar costos fijos se rige segun el porcentaje que representan las ventas
de un producto particular en el total de ventas.

Si, por ejemplo, nuestro fabricante de muebles produce:

PRODUCTO VENTAS MENSUALES % DE VENTAS
6 mesas $ 45,000 25
20 sillas $ 45,000 25
10 camas $ 90,000 50
Totales $ 180,000 100

Las ventas mensuales totales son RD$180,000, de los cuales un 25% corresponde a mesas, un
25% a sillas y un 50% a camas. Por lo tanto, en el caso de las sillas, se debera asignar un 25% de
los costos fijos:

Total de costos fijos RD$153,600 x 25% = RD$38,400 (Costos fijos de 20 sillas)

Costos fijos de 20 sillas  RD$38,400
= RD$ 1,920 (costo fijo de una sillas)

20 sillas

Los costos fijos por silla son, por lo tanto, RD$1,920, que pueden ser sumados, entonces, a los costos
variables de materia prima (mano de obra) y otros costos variables, a fin de estimar el costo total por
producto.

COSTO DE MATERIA PRIMA POR PRODUCTO
+
COSTO DE TRABAJO VARIABLE POR PRODUCTO
+
OTROS COSTOS VARIABLES POR PRODUCTO

+
COSTO FIJO POR PRODUCTO

COSTO TOTAL POR PRODUCTO
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Antes de que usted proceda a calcular el costo total por producto, una Ultima advertencia:

Independientemente del método que utilice, el costo total por producto que estime tendra un importante
componente ficticio, a saber, el nivel de produccion elegido, expresado como total de horas de tra-
bajo directo o nivel de ventas mensuales, para la asignacion de costos fijos. Seguramente usted ele-
gira el nivel de produccion programado, lo cual es correcto, pero tenga en cuenta que si el nivel de
produccion real resulta menor que el programado, l0s costos fijos del producto seran mayores, mien-
tras que, en caso de que su produccion alcance el maximo de la capacidad instalada, los gastos fijos
por producto resultaran menores.

Ejemplo: La tasa de gastos fijos por hora equivale a:
Total de gastos fijos $ 30,000 / 700 horas = $42.86

Dado que en una hora se producen 143 ladrillos, el costo fijo por ladrillo sera:
$42.86 / 143 ladrillos = $ 0.30

Costo de materia prima por ladrillo $1.50
Costo de trabajo directo por ladrillo $0.50

Otros costos variables por ladrillo $0.20
Costo fijo por ladrillo $0.30
COSTO TOTAL POR LADRILLO $2.50

4.4 Costos operativos e inflacion

Diga qué influencia tendra la inflacién en los costos esperados.

Antes de que usted dé por concluido su analisis de costos, debemos considerar un ultimo aspecto,
a saber. El hecho de que, viviendo en una economia inflacionaria, como vivimos, las previsiones que
realicemos pueden estar totalmente desactualizadas en poco tiempo.

Cuando en el proximo punto se realice una proyeccion de egresos, seran necesarios criterios que
permitan incluir las incidencias de la inflacion futura en sus calculos. Evidentemente, no pretendemos
que usted adivine cual sera el monto de inflacion en los proximos meses. Bastara con que los datos
recabados cumplan dos condiciones fundamentales:

1) Que sean comparables. Es decisivo registrar la fecha en que se obtuvo el dato, a fin de que luego
puedan ser actualizados y comparados con datos mas frescos; ademas es necesario que todos 10s
datos estén referidos a un mismo mes, a fin de que sean comparables entre si.
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2) Que su evolucion sea previsible. Es imprescindible conocer cudl es el ritmo de reajuste
inflacionario de cada rubro. Algunos aumentaran mensualmente, otros trimestralmente, cuatrimes-
tralmente, o incluso anualmente. Es sabido que las remuneraciones tienen ajustes cuatrimestrales
(febrero, junio y octubre), los alquileres anuales, tarifas publicas cuatrimestrales (marzo, julio y
noviembre), ciertos insumos importados crecen en moneda nacional a la par del tipo de cambio, etc.
Algunos rubros como intereses por préstamos o primas por seguros anuales ya tienen incorporados
un ajuste inflacionario.

Es aconsejable ordenar esta informacion en un cuadro como el siguiente, que luego pueda ser
utilizado como apoyo para la confeccion de una proyeccion de egresos.

Ejemplo:
DATOS SOBRE EVOLUCION ESPERADA DE COSTOS
MONTO FECHA DE LA (PERIODICIDAD
En RD$ INFORMACION DEL REAJUSTE
1 mes (en meses)
MATERIA PRIMA
1) Cascara (0.8 m?) 500 Junio 2002 Bimestral
2) Estiércol (0.8 m?) 500 Junio 2002 Bimestral
3) Cuero (0.2 m3) 500 Junio 2002 Bimestral
MANO DE OBRA DIRECTA POR HORA 71.43 Junio 2002 Cuatrimestral
Cargas sociales
Por mano de obra directa (hora) 70.4 (1) Junio 2002 Cuatrimestral
Por aporte patronal 4,000 Junio 2002 Cuatrimestral
COSTOS VARIABLES (1,000 ladrillos)
Combustible 4000 Junio 2002 Cuatrimestral
Lubricacién y mantenimiento 4,000 Junio 2002 Mensual
Electricidad 1,000 Junio 2002 Cuatrimestral
Agua 3,000 Junio 2002 Cuatrimestral
Carbon 8,000 Junio 2002 Mensual
Descarte 1,000 Junio 2002 Mensual(3)
Electricidad general 2,040 Junio 2002 Cuatimestral
Depreciacion de equipos 3,789 Junio 002 Mensual
Honorarios profesionales 10,671 Junio 2002 Cuatrimestral
Fletes 100,000 Junio 2002 Mensual
Otros 35,000 Junio 2002 Mensual

1) Estimado como 11% del salario nominal (3% aporte de trabajador empresa) (ver 1.4)
2) Estimado 8% de salario minimo nacional (ver 1.4)
3) Estimacion
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4.6 PROYECCION DE EGRES0S

Diga qué egresos se esperan mes a mes para el primer afo.

Finalmente, sera necesario describir en un cuadro los egresos mensuales que se esperan en el cor-
rer del primer afio, considerando la proyeccion de ventas realizadas en el paso 2.2. Los egresos por
costos variables, calculados por producto, variaran mensualmente segun la cantidad de produccion
— venta que se realice. Los egresos por gastos fijos seran independientes de la produccion — venta
que se logre. En ambos rubros, sin embargo, deberan ser considerados reajustes por inflacion.

Por ultimo, debe tenerse en cuenta la posibilidad de crédito para la compra de insumos. Si en su
actividad usted piensa beneficiarse de algun tipo de crédito del proveedor, éste debera ser
considerado en el flujo de egresos.

Por lo tanto, los gastos diferidos por compra de insumos se incluirdn en el momento en que deban
ser cancelados, aunque hayan sido consumidos antes en el proceso productivo.

La inclusion de la inflacion y del crédito del proveedor dificultan la elaboracion del flujo de egresos,
pero son imprescindibles, puesto que tanto el diferente ritmo de reajustes como la postergacion de
pago crean situaciones de mayor o0 menor liquidez, que de otra forma no podrian ser previstas.

Pero serd mejor avanzar en etapas. Primero se consideraran 1os egresos mensuales sin reajuste
inflacionario. Los pasos seran los siguientes:

a) Multiplicar los diferentes costos por producto por la produccion — ventaesperada en cada mes 'y
asignarlos al mes en que se pagan.

b) Asignar los gastos fijos mensuales en el mes en que se pagan.

Por ejemplo, supongamos nuevamente que nuestro carpintero, el sefor Sierra, produce solamente
sillas, lo hace para vender segun la proyeccion realizada en 2.2. Simplifiquemos los datos con-
siderando que por cada silla paga 500 pesos en mano de obra y 200 en madera, lo que puede
pagar a 60 dias. Ademas, paga 13,000 pesos por alquiler y 2,300 por energia eléctrica.
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2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

sillas en unidades 25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60

Egresos en Miles de RD$

1) Variables
mano de obra 125 150 175 200 225 250 200 200 200 200 250 300
madera - - 50 60 70 80 90 100 80 80 80 80
2) Fijos
alquiler 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130
electricidad 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23 23

En el siguiente paso, se integrara una proyeccion inflacionaria para lo cual hay que decidir qué monto de
inflacion anual se proyectara. Lo mejor serd tomar la inflacion de los ultimos 12 meses, cifra que se
publica en diversas revistas privadas y boletines del Banco Central, que es importante que usted se
acostumbre a tener en cuenta.

Una vez definida la proyeccion de inflacion (es aconsejable utilizar cifras redondas: 50%, 60%, 70%, etc.);
sera necesario calcular 1os reajustes mensuales, trimestrales, etc., que correspondan a esa proyeccion. Si
las matematicas no son su especialidad, encontrara, en el anexo, una tabla de proyeccion inflacionaria,
que puede resultarle util. Los pasos seran 1os siguientes:

a) Definir la proyeccion inflacionaria que se utilizara
b) Definir los periodos de reajuste para cada rubro, seguin el cuadro conformado en el paso 5.5

¢) Reajustar las cifras de egresos segun el periodo y el reajuste que corresponda.

En nuestro ejemplo, utilizaremos una proyeccion de inflacion anual del 8%. El precio de compra de
madera se reajustara mensualmente, la mano de obra se reajustara cuatrimestralmente, en octubre
y en febrero, la electricidad se reajustara también cuatrimestralmente, en julio, en noviembre y en
marzo. El alquiler se contrata a partir de junio, por lo tanto, no tendra reajuste hasta un ario después.
Segun la tabla del anexo 1, para una proyeccion de 8% de inflacion anual debemos considerar
reajustes mensuales de 0.67% y cuatrimestrales de 2.67%.
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La forma en que se reajustaran los montos sera la siguiente en cada caso:

MANO DE OBRA

Octubre: RD$ 500 por silla x 1.0267 = RD$ 513.35
Febrero: RD$ 513.35 por silla x 1.0267 = RD$ 527.06
MADERA

Septiembre: RD$ 200 por silla x 1.0067 = RD$ 201.34

Octubre: RD$ 201.34 por silla x 1.0067 = RD$ 202.69

Noviembre: RD$ 202.69 por silla x 1.0067 = RD$ 204.05

ELECTRICIDAD

Julio: RD$ 2,300 x 1.0267 = RD$ 2,361.41
Noviembre: RD$ 2341.61 x 1.0267 = RD$ 2,424.46
Marzo: RD$ 2,424.46 x 1.0267 = RD$ 2,489.19

El cuadro de flujo de egresos reajustado por inflacion, y nuevamente redondeado en miles de pesos,
tendra ahora las siguientes cifras:

2002 2003

jun  jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

Sillas en unidades 25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60

Egresos (en miles de RD$)

1) Variables

Mano de obra 125 150 175 200 231 237 205 205 210 210 264 316
Madera - - 50.3 604 70.5 80.5 90.6 100.7 80.5 80.5 80.5 80.5
2) Fijos

Alquiler 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130 130
Electricidad 23 23.6 23.6 23.6 23.6 24.2 242 242 242 249 249 249
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Para la proyeccion de egresos se considera una inflacion anual de 8%. En ninguno de los rubros que
ocasionan gastos se pudo obtener la posibilidad de pago a crédito, por lo tanto, todos los pagos seran

al contado. Para los ajustes de cada rubro se utiliza el cuadro elaborado en el punto anterior.

En primer término, se presenta un flujo de egresos operativos sin reajuste inflacionario:

PROYECCION DE EGRESOS (sin reajuste inflacionario)

Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
(miles de unidades)

EGRESOS (en miles de RD$)
1) Costos Variables

Materia prima 75 83 92 101 110 122 134 146 150 150 150 150
Mano de obra 25 28 3 34 37 41 45 49 50 50 50 50
Cargas sociales 28 30 34 37 40 45 4.9 53 55 5.5 5.5 5.5
Combustible 20 22 24 27 3.0 3.2 3.6 3.9 4.0 4.0 4.0 4.0
Lubri.y manten. 20 22 24 27 3.0 3.2 3.6 3.9 4.0 4.0 4.0 4.0
Electricidad 50 55 64 6.7 7.3 81 8.9 9.7 100 10.0 10.0 10.0
Agua 15 1.7 18 20 22 24 27 2.9 3.0 3.0 3.0 3.0
Carbén 40 44 48 53 5.9 64 741 7.8 8.0 8.0 8.0 8.0
Descarte 5 .6 .6 7 7 .8 9 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
2) Costos Fijos
Aporte patronalaD.G.S.S 2.0 20 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 20 20 2.0 2.0
Deprec. equipos 38 38 38 38 38 38 3.8 38 38 38 38 38
Electricidad gral. 20 20 20 2.0 2.0 2.0 2.0 2.0 20 20 2.0 2.0
Honor. profes. 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15
Fletes 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7
Otros 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35 35
TOTAL EGRESOS 141 154 168 182 197 215 234 249 259 259 259 259
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A continuacion, se presenta la proyeccion de egresos con un supuesto de 8% de inflacion anual:

PROYECCION DE EGRESOS (con reajuste inflacionario)

Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
(miles de unidades)
EGRESOS (en miles de RD$)
1) Costos Variables
Materia prima 75 84 93 103 112 126 138 152 156 158 158 159
Mano de obra 25 28 31 35 38 42 46 52 53 53 53 55
Cargas sociales 28 3.0 34 38 41 46 541 56 5.8 5.8 58 6.0
Combustible 20 22 24 28 31 33 37 41 4.2 4.2 42 44
Lubri..y manten. 20 22 24 28 31 32 37 41 4.2 4.2 42 44
Electricidad 50 55 61 69 75 83 92 103 106 10.6 106 11.0
Agua 15 1.7 18 21 23 25 28 31 32 3.2 32 33
Carbén 40 45 50 55 60 67 75 84 86 8.8 89 9.0
Descarte 5 6 .6 7 7 8 10 11 141 1.1 1.1 14
2) Costos Fijos
Aporte patronalaD.G.S.S 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 22
Deprec. equipos 38 39 39 40 40 40 41 41 41 42 42 43
Electricidad gral. 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 22
Honor. profes. 15 15 15 15 15 15 15 16 16 16 16 1.6
Fletes 108 109 11.0 111 112 113 114 116 11.7 11.8 119 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS 141 156 170 187 201 222 242 266 272 275 275 279
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5- INGRESOS

¢Qué son los ingresos?

Hasta ahora, usted ha definido las caracteristicas principales de su producto, el mercado al cual
abastecera, las fases del proceso de produccion y los costos que ocasionara la produccion que se
propone. Como Ultima etapa de analisis de informacion, antes de entrar en los aspectos financieros,
sera necesario estimar los ingresos esperados por la empresa.

Los ingresos son los recursos (cantidad de dinero) que obtiene la empresa por la venta
de sus productos o prestacion de su servicio.

5.1 PRECIO DE VENTA

Diga a qué precio la empresa ofrecera el producto.

Por todos los elementos que usted ha considerado hasta el momento, puede suponer que la defini-
cion del precio al cual vendera su producto no es algo sencillo. Evidentemente, este precio debe
guardar alguna relacion con los costos totales necesarios para su produccion, con los demas pre-
cios vigentes en el mercado para productos similares y con el precio que el cliente esta dispuesto a
aceptar como maximo.

1) El precio debe relacionarse con el costo de produccion o prestacion del servicio, es
decir que no se puede vender por debajo del costo.

2) El precio debe ser competitivo (ftomar en cuenta los precios de mercado)

3) El precio debe contemplar un margen de ganancia que asegure a la empresa sobrevivir
y Crecer.

El establecimiento de los precios a que se vendera el producto no es tarea fécil, ya que deben
tomarse en cuenta varios aspectos, de los cuales citaremos tres.
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a) Criterio de “recargo minimo sobre costos”

Consiste en agregar un margen de beneficios aceptables al costo de produccion o prestacion del
servicio. En este caso, multiplique los costos totales de la empresa por uno mas el porcentaje que
quiere ganarse. Digamos que quiere ganarse un 15%.

Entonces RD$267,926.00 x 1.15 = RD$308,115.00
b) Criterio “Comparativo”

Este método relaciona su producto o servicio con otros similares en el mercado. Aqui usted puede
ubicar su precio por debajo o por encima de los precios de los productos/servicios similares exis-
tentes en el mercado. En este caso, es conveniente comparar la calidad de su producto con esos
existentes.

c) Criterio del precio maximo

En este caso, se consideran las condiciones de oferta y demanda y cudl es el precio maximo que los
clientes estan dispuestos a pagar.

Se recomienda tener en cuenta los tres criterios simultaneamente y conforme a la coyuntura dar
prioridad a uno u otro. Los criterios de “recargo minimo sobre costos” y “precio maximo”, le orien-
tan acerca del tope y el piso de los precios respectivamente y el criterio “comparativo” le permitira
ajustar la posicion, considerando aspectos cualitativos.

De todos modos aconsejamos asegurarse de que los precios fijados por usted sean confiables. Si
usted cuenta con muestras de sus productos y ellas fueron presentadas a los potenciales clientes
en las entrevistas realizadas en el estudio de mercado, es de suponer que dispone de una informa-
cion precisa. Si éste no es el caso, sera necesario que en la fijacion de precios utilice un criterio
pesimista, a fin de estimar los ingresos en la forma mas realista posible.

Ejemplo: Para |a fijacion de los precios de venta, Juan Barros ha optado por utilizar los precios para
ladrillos de campo y ladrillo industrial como referencia. Por las caracteristicas del producto en
cuanto a calidad, mencionadas en el capitulo 2.1, el precio fijado se ubica en una posicion intermedia.

La fabrica de ladrillos vendera una parte de su produccion a companias constructoras y otra parte a
clientes particulares, por lo cual se consideran dos tipos de precio segun el cliente:

-Precio de venta a compaiiias constructoras  RD$ 3.60
- Precio de venta a particulares RD$ 4.00
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5.2 VARIACIONES DE PRECIOS

Diga qué variaciones en el precio espera usted durante el afo.

En las entrevistas que usted realizd en su investigacion de mercado debi6 incluir preguntas acerca
de las estacionalidades y los periodos de reajustes de precios. Los reajustes que se hacen deben
estar relacionados con los procesos inflacionarios de la economia del pais.

Tener esta informacion es crucial para la proyeccion de ingresos que usted hara.

Ejemplo: En el estudio de mercado no se detectaron variaciones de precios que pudieran responder
a algun factor estacional. Segun las normas del mercado, los precios son reajustados cada tres meses.

5.3 ESTRUCTURA DE INGRESOS

Diga cual es la estructura de ventas esperada.

Ya sabemos como calcular la participacion de cada producto/servicio en las ventas totales (venta de
ese producto entre venta total)

Veamos un ejemplo:

No. Producto/servicio Unidades Precio Valor % de aporte
1 Sillas 200 375.00 75,000.00 15
2 Puertas 100 2,250.00 225,000.00 45
3 Mesas 110 1,000.00 110,000.00 22
4 Escritorios 30 3,000.00 90,000.00 18
TOTALES 500,000.00 100

Ej: Segun lo establecido en los puntos 2.6 y 2.7, se venderd un 75% de la produccion a las
companias constructoras y un 25% a particulares.

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

Diga cuanto se debe vender, como minimo, para cubrir sus costos y gastos

Conviene saber cual es el punto en que los ingresos se igualan a los egresos, es decir, donde usted
no gana, pero tampoco pierde.
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Por la formula que ya hemos visto, podemos conocer ese punto.

Costos Fijos Totales
Punto de Equilibrio =

Precio unitario — Costo variable unitario

Usted ya conoce el precio de venta de su producto, los costos fijos que arrojara la produccion y los
costos variables por producto. Relacionando estos tres elementos se puede conocer el punto de
equilibrio de la empresa a un especifico nivel de produccion. La operacion no es complicada, si al
precio de venta se le descuentan los costos variables por producto, resulta un monto de beneficio
bruto que se destinard, en primera instancia, a pagar costos fijos. Si dividimos el total de costos fijos
por este monto, obtendremos la venta minima necesaria para cubrir todos los costos.

Por ejemplo, un canillita (vendedor de periodicos) alquila un puesto de periodicos por la suma de
RD$2,000 (costos fijos totales), vende periddicos al precio de RD$10.00 c¢/u (precio unitario) y paga
por cada uno de ellos RD$8.00 (costo variable unitario). El punto de equilibrio puede calcularse de
la siguiente manera:

2,000 (costos fijos totales)
Punto de equilibrio = =1,000
10 (precio unitario) — 8 (costo variable unitario)

Debe vender 1000 periddicos para poder pagar el alquiler del puesto. Lo que venda de ahi en
adelante es su beneficio.

El precio promedio de venta sera:
RD$ 3.60 x 0.75 = 2.70
+RD$ 4.00x 0.25 = 1.00

precio promedio unitario RD$ 3.70

De acuerdo a lo estimado en el punto 4.2 el costo variable por ladrillo es de RD$2.50, mientras que
los costos fijos totales suman RD$30,000

(Costos fijos totales) RD$30,000
Punto de equilibrio = = 25,000 ladrillos
(Margen de contribucion) RD$3.70 — RD$2.50

Con una venta de 25,000 ladrillos, la empresa se encontrara en condiciones de cubrir sus costos
fijos, no generando, por lo tanto, pérdidas ni ganancias.
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5.5 PROYECCION DE INGRESOS

Diga qué ingresos se esperan mes tras mes para el primer ano.

Como Ultimo paso, es necesario describir en un cuadro los ingresos mensuales que se esperan en
el correr del primer afio, considerando nuevamente la proyeccion de ventas realizada en el punto
2.11. También en la proyeccion de ingresos deberd tenerse en cuenta el factor inflacionario, asi
como los desfases que se produzcan en el cobro de los créditos a otorgar, en caso de que usted esté
dispuesto a hacerlo.

Primero se consideraran los ingresos mensuales sin reajuste inflacionario. Para ello, se multiplicaran
los precios de venta del o los productos por la produccion — venta esperada en cada mes y se
asignaran al mes en que se cobran.

Por ejemplo, el sefior Sierra se propone producir sillas. Luego de diferentes consideraciones sobre
precios ha llegado a la conclusion de que el precio de venta de sus sillas debe ubicarse en los
RD$1,500. Asi mismo, por reglas del mercado, considera que debe otorgar a los clientes (mue-
blerias), 30 dias de plazo para el pago, si no quiere quedarse con las sillas sin colocar. El flujo de
ingresos, segun esas condiciones, sera el siguiente:

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

Sillas (en unidades) 25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60

Ingresos (en miles de RD$) - 37.5 45.0 525 60.0 67.5 75.0 60.0 60.0 60.0 60.0 75.0

En segundo lugar, se estimara la evolucion inflacionaria que se considere probable en los ingresos.
La proyeccion inflacionaria a incluir en el flujo de ingresos deber ser la misma que se usé en el flujo
de egresos, de otra manera no seria posible el analisis de flujo de caja que se realizara en el proxi-
mo capitulo.

Sera necesario, entonces, proceder a definir los periodos de reajuste en los precios de venta. Cada
mercado tiene modalidades diferentes, por lo cual usted debera referirse a las entrevistas hechas a
mayoristas y minoristas realizadas en el capitulo 2., donde se incluyeron preguntas al respecto. Una
vez definidos los periodos, se deberan reajustar los ingresos esperados por los correspondientes
indices de reajuste, para lo cual puede recurrirse nuevamente a la tabla del anexo1.

Carlos Sierra ha estimado ya un 8% de inflacion anual para su proyeccion. En funcion de los
tiempos necesarios para la recepcion de pedidos de las mueblerias no es posible reajustar los
precios de venta de las sillas mensualmente, por lo cual se estimara, en principio, un reajuste
bimestral de los mismos (10%).
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El calculo serd, entonces, el siguiente:
Septiembre RD$1,500 x 1.10 = RD$1,650
Noviembre RD$1,650 x 1.10 = RD$1,815 v asi sucesivamente.

El flujo de ingresos reajustado por la inflacion proyectada y nuevamente redondeado en miles de
pesos sera:

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
Sillas (en unidades) 25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60
Ingresos (en miles de RD$) - 375 45.0 57.8 60.0 81.7 90.8 799 799 87.9 87.9 120.8

Ejemplo: De acuerdo a las modalidades imperantes en el mercado, el sefior Barros debe conceder
un crédito a 30 dias a las companias constructoras para el pago de la mercancia, puesto que de no
hacerlo quedaria fuera de competencia. La venta a particulares se cobra al contado. En concordancia
con lo establecido en la proyeccion de egresos, se supone una inflacion anual de 8%. Los precios
de venta se reajustaran cada tres meses segun lo establecido en la sesion 5.5.

PROYECCION DE INGRESOS (sin reajuste inflacionario)

Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100

(miles de unidades)
INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 135 149 165 181 197 219 240 262 270 270 270
Particulares 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
TOTAL INGRES. 50 190 210 232 254 278 308 337 362 370 370 370

PROYECCION DE INGRESOS (con reajuste inflacionario)

Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
(miles de unidades)
INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 135 149 168 185 201 228 250 272 286 286 286
Particulares 50 55 61 68 74 83 93 101 104 106 106 106
TOTAL INGRES. 50 190 210 236 259 284 321 351 376 392 392 392
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6- FINANZAS

En este momento usted esta en condiciones de comenzar con la parte definitiva de su estudio de
factibilidad, como lo es el analisis financiero mismo. En este capitulo, se estudiaran los resultados de
los ingresos y egresos esperados, los requerimientos totales de capital para el inicio de las activi-
dades, las necesidades de crédito v, finalmente, el grado de supervivencia que pueda tener el proyecto
frente al cambio desfavorable en algunas condiciones externas a la empresa.

6.1 PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS |

Diga cual es el resultado de los ingresos y egresos esperados.

Aqui se trata de resumir las proyecciones de ingresos y egresos y observar cudl es su resultado
primario. Este paso sera muy sencillo, usted debera unir en un cuadro las proyecciones que ya ha
realizado, para ingresos (5.5) y egresos (5.6) y calcular los resultados mensuales. Ademas sera Util
que en otra fila vaya sumando mes a mes los resultados (resultado acumulado).

Nuevamente nuestro carpintero, Carlos Sierra, tiene interés en saber cual es el resultado primario de
su actividad:

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

Sillas en unidades 25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60
Ingresos (en miles de RD$) - 375 450 57.8 60.0 81.7 90.8 79.9 79.9 879 87.9 120.8
Total ingresos - 375 45.0 57.8 60.0 81.7 90.8 79.9 799 87.9 87.9 120.8

Egresos (en miles de RD$)

1) Variables

Mano de obra 125 15.0 175 20.0 231 23.7 205 205 21.0 21.0 264 31.6
Madera - - 50 6.0 7.1 841 91 101 81 81 81 81
2) Fijos

Alquiler 13.0 13.0 130 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0
Electricidad 23 24 24 24 24 24 24 24 24 25 25 25
Total de Egresos 27.8 304 37.9 41.4 456 47.2 450 46.0 445 446 500 552
Resultado 278 71 7.1 164 144 345 458 339 354 433 379 656
Acumulado -27.8 -20.7 -136 28 172 51.7 97.5 1314 1668 2114 261.4 327.0
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Ejemplo: Proyeccion de ingresos y egresos | (inflacion anual 8%)

2002 2003

Jun  jul ago sept oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS (miles de unidades) 50 55 61 67 73 8 8 97 100 100 100 100
INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 135 149 168 185 201 228 250 272 286 286 286
Particulares 50 55 61 68 74 83 93 101 104 106 106 106
TOTAL INGRES. 50 190 210 236 259 284 321 351 376 392 392 392

EGRESOS (en miles de RD$)

1) Costos Variables

Materia prima 75 84 93 103 112 126 138 152 156 158 158 159
Mano de obra 25,0 28.0 31.0 350 38.0 420 46.0 520 530 53.0 53.0 55.0

Cargas sociales 28 30 34 38 41 46 51 56 58 5.8 58 6.0
Combustible 20 22 24 28 31 33 37 41 42 42 42 44
Lubri.y manten. 20 22 24 28 31 32 37 41 42 42 42 44
Electricidad 50 55 61 69 75 83 92 103 106 106 106 11.0
Agua 15 17 18 21 23 25 28 31 32 32 32 33
Carbén 40 45 50 55 60 67 75 84 86 88 89 90
Descarte 5 6 .6 7 7 8 10 11 1.1 11 11 1.1

2) Costos Fijos

Aporte patronal a D.G.S.S 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 22
Deprec. equipos 38 39 39 40 40 4.0 44 41 41 42 42 43
Electricidad gral. 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 22
Honor. profes. 15 15 15 15 15 15 15 16 16 16 16 1.6
Fletes 108 109 11.0 111 112 113 114 116 11.7 118 11.9 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS 141 156 170 187 201 222 242 266 272 275 275 279
Resultado -91 34 40 49 58 37 79 8 104 117 117 113
Acumulado 91 -57 -17 32 90 127 206 291 395 512 629 742
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6.2 CAPITAL DE TRABAJO

Diga si se necesita capital inicial para cubrir los gastos operativos.

El capital de trabajo es el monto de dinero, en efectivo 0 en especie, que se necesita permanentemente
para mantener la empresa operando mientras se espera el pago por los productos que ya se han entre-
gado o se entregaran a los clientes. Especialmente, al inicio de la actividad, la necesidad de capital
de trabajo es extrema, puesto que se debe iniciar una produccion que soélo después de un tiempo
generara ingresos.

La estimacion del capital de trabajo inicial ya esta realizada en el flujo de ingresos y egresos recién
elaborado. Es muy probable que la proyeccion que usted ha realizado muestre ciertos
déficits operativos en la relacion ingresos — egresos para 10s primeros meses, la fila de resultado
acumulado mostrara cuando alcanzan su mayor volumen. Este déficit acumulado le indica con exac-
titud el capital de trabajo que usted debe considerar para el comienzo de las actividades. Puede ser
aconsejable considerar un cierto porcentaje por arriba del monto indicado para contar con mayor
seguridad frente a imprevistos.

Ejemplo: La proyeccion de ingresos — egresos arroja un déficit operativo de RD$91,000, en el

primer mes de funcionamiento. El sefior Barros considera necesario solicitar un préstamo por
RD$100,000, para hacer frente a este déficit y posibles imprevistos.

6.3 CAPITAL INICIAL REQUERIDO

Diga cuales son los requerimientos totales de capital.

El requerimiento total de capital para el inicio de la actividad estd compuesto por tres rubros: capi-
tal fijo, gastos preoperativos y capital de trabajo.

El capital fijo es la suma de todas las inversiones en terrenos edificaciones, equipos e instalaciones
y fue calculado en el punto 3.3.

Los gastos preoperativos son todos aquellos gastos previos a la produccion que presentan la doble
caracteristica de no ser permanentes y no ser bienes de capital fijo, significando una inversion ini-
cial que se agrega a las necesarias en capital fijo. Los gastos preoperativos se calcularon en el punto 4.1.

El capital de trabajo acaba de ser estimado en el punto anterior y su monto debe incluirse en los
requerimientos totales de capital.

Es muy probable que usted haya estimado los bienes de capital fijo en ddlares, mientras que los
gastos preoperativos y el capital de trabajo estén expresados en moneda nacional.
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Segun las circunstancias, sera aconsejable hacer la estimacion en una u otra moneda. Para realizar
las conversiones necesarias es aconsejable tomar el tipo de cambio promedio del mes en que se
recabaron los datos de precios para el estudio.

Bastara, entonces, sumar 1os tres rubros para obtener los requerimientos totales de capital:

Capital fijo (punto 3.3)
Gastos preoperativos (punto 4.1)
Capital de trabajo (Punto 6.2)
Requerimientos totales de capital
Ejemplo:
El capital inicial requerido se presenta en RD$

Capital fijo (punto 3.3) RD$ 483,000

Gastos preoperativos (punto 4.1) 50,000

Capital de trabajo (Punto 6.2) 100,000
Requerimientos totales de capital RD$ 633,000

6.4 CREDITO REQUERIDO

Diga si se necesita un crédito para el inicial de la actividad

Una vez estimados los requerimientos totales de capital, el paso siguiente es ver si pueden ser finan-
ciados totalmente por aportes propios, 0 Si es necesario solicitar un préstamo. Por lo tanto, para
deducir el monto de crédito requerido hay que restar el aporte de capital propio de los requerimien-
tos totales de capital:

Requerimientos totales de capital

Aporte de capital propio

Crédito requerido

Ejemplo:

Requerimientos totales de capital RD$ 633,000
Aporte de capital propio 386,000
Crédito requerido RD$ 247,000
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6.5 COSTO DEL CREDITO REQUERIDO

Diga qué costo mensual acarrea la contratacién del crédito

El costo mensual del crédito requerido usted debe averiguarlo en instituciones que pudieran
financiar su proyecto. Es posible que usted ya haya tomado la iniciativa de relacionarse con
alguna. Le aconsejamos que visite varias, si es posible, y pregunte acerca de las condiciones
que maneja cada una para el otorgamiento de créditos.

En la cuota de pago que cada institucion fije, incidira el plazo otorgado para la devolucion del crédito y la
tasa de interés que se aplique sobre saldos. Es claro que cuanto menor sea la tasa de interés y mayor el
plazo de pago, menor sera la cuota de reintegro mensual. Aunque un plazo mayor significa siempre un
costo financiero mayor por prolongar la situacion de endeudamiento, el hecho de poder pagar una cuota
de reintegro mensual menor, resulta eventualmente mas conveniente al empresario. Ello depende
exclusivamente de las necesidades de la empresa y del ingreso generado por la actividad.

El siguiente esquema da una idea acerca del método de célculo para estimar el costo del crédito:

Monto del crédito ; RD$ 120,000

Condiciones (plazo) : 12 meses

Tasa de interés ; 18% anual (sobre saldos)

MESES SALDO CUOTA INTERES CUOTA
1 120,000 10,000 1,440 11,440
2 110,000 10,000 1,320 11,320
3 100,000 10,000 1,200 11,200
4 90,000 10,000 1,080 11,080
5 80,000 10,000 960 10,960
6 70,000 10,000 840 10,840
7 60,000 10.000 720 10,720
8 50,000 10,000 600 10,600
9 40,000 10,000 480 10,480
10 30,000 10.000 360 10,360
11 20,000 10,000 240 10,240
12 10,000 10,000 120 10,120
Totales 120,000 9,360 129,360
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El célculo utilizado por los bancos difiere levemente del realizado aqui con fines explicativos. Los bancos
utilizan una formula que les permite calcular cuotas de amortizacion mensuales iguales y no como
en nuestro ejemplo, donde resultan montos diferentes. Sin embargo, el ejemplo permite observar dos
aspectos del calculo que se deben tener en cuenta. En primer lugar, la cuota de amortizacion que
usted paga esta compuesta por la amortizacion propiamente dicha y los intereses generados por el
saldo. En segundo lugar, los intereses a pagar (RD$18,000) son una cifra muy inferior al 18% del
monto otorgado en crédito (RD$21,600). Dado que usted va reintegrando mensualmente y los intere-
ses se calculan sobre los saldos, el 1.5% de interés mensual, correspondiente a un 18% de interés
anual, grava una base cada vez mas pequena.

Ademas de las condiciones de plazo y tasa de interés, los bancos exigiran garantias de pago. Estas
garantias pueden referirse al aporte de capital propio, pero por lo general, se exige la garantia de un
tercero con solvencia econdmica. Seguramente, se exigira también una prenda sobre los equipos e
instalaciones de la empresa. Estas condiciones son variables de banco a banco y usted debera
informarse con precision en cada caso.

Ejemplo: Se considera la obtencion de un crédito a dos afios de plazo en RD$, a una tasa de interés
de 18% anual, con tres meses de gracia para comenzar a pagar y una cuota mensual de RD$ 12,511,

6.6 PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS I

Diga como incide la obtencién del crédito en la proyeccién.

El crédito requerido tendra dos efectos sobre su proyeccion de ingresos y egresos. En primer lugar,
si se solicita crédito para capital de trabajo, éste deber ser incorporado a la proyeccion. No se deben
incluir los aportes propios o externos (crédito) para la inversion en bienes de capital fijo o gastos pre-
operativos, dado que nuestra proyeccion se refiere a ingresos y egresos operativos y en ello reside
su utilidad. Si debe ser considerada, en segundo lugar, la amortizacion del crédito por su monto total.

Como pudimos apreciar en el caso del carpintero Sierra la proyeccion arrojaba un déficit operativo
de RD$27,800 para el primer mes de funcionamiento, decreciendo rapidamente en los dos meses
siguientes.

El sefior Sierra considerd oportuno solicitar un préstamo de RD$35,000 para cubrir con seguridad
este déficit y algunos imprevistos. El crédito se obtuvo en condiciones ventajosas, una tasa de interés
levemente superior a la inflacion esperada, dos afos de plazo para cancelarlo y tres meses de gracia
para iniciar la amortizacion.

La cuota de amortizacion fijada por el banco asciende a RD$3,000. Ahora el sefior Sierra esta
interesado en estimar la incidencia del crédito en su proyeccion de ingresos-egresos y averiguar i
la empresa tiene posibilidades para amortizar el préstamo sin inconvenientes.
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2002 2003

jun  jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

Sillas (en unidades) 25 30 35 40 45 50 40 40 40 40 50 60

Ingresos (en miles de RD$) - 37.5 450 57.8 60.0 81.7 90.8 799 799 879 87.9 120.8

Total ingresos - 37.5 45.0 57.8 60.0 81.7 90.8 79.9 79.9 879 87.9 120.8

Egresos (en miles de RD$)

1) Variables

Mano de obra 125 150 175 20.0 23.1 237 205 205 210 21.0 264 31.6
Madera - - 50 60 71 81 91 101 81 8.1 8.1 81
2) Fijos

Alquiler 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0
Electricidad 23 24 24 24 24 24 24 24 24 25 25 25
Total de egresos 27.8 304 379 414 456 472 450 46.0 445 446 50.0 55.2
Resultado | -278 71 7.1 164 144 345 458 339 354 433 379 656
Acumulado 27.8-20.7 -13.6 2.8 17.2 51.7 97.5 131.4 166.8 211.4 261.4 327.0
Crédito 35.0

Amortizacion -30 30 30 30 3.0 30 30 30 30
Resultado I 7.2 71 71 134 114 315 428 309 324 40.3 349 62.6
Acumulado 72 143 214 348 46.2 77.7 120.5 151.4 183.8 224.1 259.0 321.6

El crédito cubre los requerimientos de capital de trabajo inicial y su amortizacion es factible sin alterar
sustancialmente la situacion de la empresa. El sefior Sierra contara con un ingreso neto promedio
de RD$321,600 acumulado entre 12 meses = RD$26,800, lo cual considera suficiente para el
primer afio de funcionamiento.

Ejemplo: Se incorpora al flujo de caja una inversion de RD$150,000 en capital de trabajo y
una cuota de pago mensual de RD$12,511, correspondiente a la cuota del préstamo total
(RD$258,000), durante 24 meses, a partir del cuarto mes.
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Proyeccion de ingresos y egresos I (inflacion anual 8%)

2002 2003

Jun jul ago sept oct nov dic ene feb mar abr may
VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
(miles de unidades)
INGRESOS (en miles de RD$)
Barracas - 135 149 168 185 201 228 250 272 286 286 286
Particulares 50 55 61 68 74 83 93 101 104 106 106 106
TOTAL INGRES. 50 190 210 236 259 284 321 351 376 392 392 392
EGRESOS (en miles de RDS) (sin Interés)
1) COSTOS VARIABLES
Materia prima 75 84 93 103 112 126 138 152 156 158 158 159
Mano de obra 25.0 28.0 31.0 350 38.0 42.0 46.0 520 53.0 53.0 53.0 55.0
Cargas sociales 28 30 34 38 441 46 5.1 56 5.8 5.8 58 6.0
Combustible 20 22 24 28 31 33 37 41 42 4.2 42 44
Lubri.y manten. 20 22 24 28 31 32 37 41 4.2 4.2 42 44
Electricidad 50 55 61 69 75 83 92 103 106 10.6 106 11.0
Agua 15 1.7 18 21 23 25 28 31 32 3.2 32 33
Carbén 40 45 50 55 60 67 75 84 86 8.8 89 9.0
Descarte 5 6 .6 7 7 8 1.0 11 141 1.1 1.1 141
2) COSTOS FIJOS
Aporte patronalaD.G.SS 20 20 20 21 21 21 21 241 21 21 21 22
Deprec. equipos 38 39 39 40 40 40 41 41 41 42 42 43
Electricidad gral. 20 20 20 21 21 24 214 21 21 21 21 22
Honor. profes. 15 15 15 1.5 15 1.5 1.5 1.6 16 1.6 16 1.6
Fletes 108 109 11.0 111 112 113 114 116 11.7 118 119 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS 141 156 170 187 201 222 242 266 272 275 275 279
RESULTADO | 91 34 40 49 58 37 79 85 104 117 117 113
Acumulado 91 -57 -17 32 90 127 206 291 395 512 629 742
Capital de trabajo 100
Pago de cuota -125 -125 -125 -125 -125 -125 -125 -125 -125
RESULTADO I 9 34 40 36.5 455 245 66.5 725 91.5 104.5 104.5 100.5
Acumulado 9 43 83 119.5 165.0 189.5 256.0 328.5 420.0 524.5 629.5 729.5
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Los resultados son positivos. Juan Barros obtendra un ingreso mensual promedio, libre de gastos,
de RD$7,295,000 / 12 = RD$607,917. En el segundo afio tendra que afrontar las cuotas restantes
del préstamo, pero la empresa se encontrara en situacion mas estable.

6.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Diga qué grado de supervivencia tiene el proyecto frente a un
desmejoramiento en la relacion ingresos - egresos

El estudio de factibilidad realizado resultaria incompleto si no incluyéramos un analisis sobre la
capacidad de supervivencia de la empresa frente a cambios desfavorables tanto en sus ingresos
COmo en sus egresos. La proyeccion realizada muestra una evolucion probable de la actividad a
encarar por la empresa, pero no necesariamente la definitiva. Como proyeccion es alin sumamente rigida
y €S necesario preguntarse qué sucederia si algunos de los datos incluidos se modificaran en un
sentido desfavorable a la empresa. Para ello, serd imprescindible realizar un andlisis de sensibilidad.

Cada proyecto tiene su principal punto de riesgo y es sumamente posible que por la informacion
recabada hasta el momento usted ya tenga una sospecha de cual puede ser el “talon de Aquiles” de
su idea. En algunos casos, puede ser el precio de cierta mercancia sujeta a variaciones imprevistas,
en otros, demoras en el cobro de ventas a crédito, o la disponibilidad de mano de obra calificada. En
el andlisis de sensibilidad se busca averiguar en qué medida el proyecto es sensible 0, mejor dicho,
“soporta” los cambios que se puedan dar en el futuro en sus principales factores de riesgo.

En primer lugar, sera necesario identificar cuales son estos factores de riesgo y cual es su inciden-
cia sobre la proyeccion de ingresos y egresos, ¢modifican la cantidad de ventas esperadas?; ¢l0s
precios de los productos?; ;0 ciertos gastos? Es suficiente con abarcar dos o tres aspectos, desde
el riesgo mas probable al menos probable.

Luego se debera cuantificar el riesgo. Este puede estar representado como una reduccion de 10%,
20%, etc. en los ingresos 0 como aumentos similares en 10s egresos.

El siguiente paso sera integrar las modificaciones a la proyeccion de ingresos — egresos y observar
los resultados. Para la claridad del andlisis resulta conveniente realizar una correccion por vez,
puesto que la desviacion respecto a la proyeccion no debe ser tanta que al final ésta pierda todo
sentido. Lo util es saber qué sucede con los restantes factores cuando se modifica uno de ellos.

Ahora, sigamos con el ejemplo del ebanista Carlos Sierra para determinar el comportamiento de su
proyecto si las ventas fueran un 20% menos de o esperado.
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2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
Sillas (en unidades) 20 24 28 32 36 40 32 32 32 32 40 48
Ingresos (en milesde RD$) -  30.0 36.0 420 48.0 540 600 48.0 48.0 480 480 60.0
Total ingresos - 30.0 36.0 42.0 48.0 54.0 60.0 48.0 48.0 48.0 48.0 60.0
Egresos (en miles de RD$)
1) Variables
Mano de obra 10.0 120 140 160 185 19.0 164 164 168 16.8 21.1 253
Madera - - 40 48 57 65 73 8.1 65 65 65 6.5
2) Fijos
Alquiler 13.0 13.0 13.0 13.0 130 130 13.0 130 13.0 13.0 13.0 13.0
Electricidad 23 24 24 24 24 24 24 24 24 25 25 25
Total de Egresos 253 274 334 36.2 396 409 39.1 399 387 388 43.1 473
Resultado | -263 26 26 58 84 131 209 8.1 93 92 49 127
Acumulado -256.3 -22.7 -20.1 -143 -59 72 281 36.2 455 547 596 723
Crédito 35.0

Amortizacion -30 -30 -30 -30 -30 -3.0 -3.0 -3.0 -3.0

Resultado Il 9.7 26 26 28 54 101 179 54 6.3 6.2 1.9 9.7
Acumulado 9.7 123 149 177 231 33.2 511 56.2 625 68.7 70.6 80.3

Con 20% de disminucion en las ventas, el crédito cubre los requerimientos de capital de trabajo
inicial, por lo que se concluye que el proyecto resiste una disminucion de 20% en las ventas y
permite un ingreso promedio neto de:

RD$80,300 / 12 = RDS 6,692.

Esta cifra, segun el sefior Sierra, se considera suficiente para el primer afio de funcionamiento.

Probemos ahora con una disminucion en las ventas de 30%.

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
Sillas (en unidades) 18 21 25 28 32 35 28 28 28 28 35 42
Ingresos (en miles de RD$) - 270 315 375 420 480 525 420 420 420 420 525
Total ingresos - 270 315 375 420 480 525 420 420 420 420 525
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Egresos (en miles de RD$)

1) Variables

Mano de obra 88 105 123 140 16.2 16.6 144 144 147 147 185 221

Madera - - 3.5 42 50 57 64 71 5.7 5.7 5.7 5.7
2) Fijos

Alquiler 13.0 130 130 130 130 13.0 13.0 130 13.0 13.0 13.0 13.0

Electricidad 23 24 24 24 24 24 24 24 24 25 25 25

Total de Egresos 241 259 31.2 336 36.6 37.7 362 369 358 359 39.7 433
Resultado | -241 11 03 39 54 103 163 5.1 6.2 6.1 23 9.2
Acumulado -241-23.0 -22.7 -188 -144 -41 122 173 235 29.6 319 411
Crédito 35.0

Amortizaciéon -30 -30 30 -30 -30 -30 -30 -3.0 -3.0

Resultado I 109 11 03 09 24 73 133 21 32 3.1 -07 6.2
Acumulado 109 12.0 123 13.2 156 229 36.2 38.3 415 446 439 5041

El crédito cubre los requerimientos de capital de trabajo inicial y su amortizacion es factible sin alterar
sustancialmente la situacion de la empresa. El sefior Sierra contard con un ingreso neto promedio
de RD$ 50,100 acumulado entre 12 meses = RD$ 4,175, lo cual considera aceptable para el primer

afo de funcionamiento.

Vleamos ahora el comportamiento del proyecto del sefior Carlos Sierra, si las ventas disminuyen en un 40%.

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
Sillas (en unidades) 15 18 21 24 27 30 24 24 24 24 30 36
Ingresos (en milesde RD$) - 22,5 27.0 31.5 36.0 405 45.0 36.0 36.0 36.0 36.0 45.0
Total ingresos - 225 27.0 315 36.0 40.5 450 36.0 36.0 36.0 36.0 45.0
Egresos (en miles de RD$)
1) Variables
Mano de obra 75 9.0 105 120 139 142 123 123 126 126 158 19.0
Madera - - 30 36 43 49 55 61 49 49 49 49
2) Fijos
Alquiler 130 130 130 13.0 130 13.0 130 13.0 130 13.0 13.0 13.0
Electricidad 23 24 24 24 24 24 24 24 24 25 25 25
Total de Egresos 228 244 289 31.0 33.6 345 332 338 329 330 36.2 385
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Resultado | -22.8 1.9 1.9 0.5 24 6.0 118 22 3.1 31 -0.2 6.5
Acumulado -22.8 -20.9 -19.0 -185 -16.1 -101 1.7 3.9 7.0 101 9.9 16.4
Crédito 35.0

Amortizacion -0 30 -30 -30 -30 -30 -30 -3.0 3.0
Resultado Il 12.2 1.9 1.9 -25 -0.6 3.0 8.8 0.8 0.1 01 -3.2 3.5
Acumulado 122 141 16.0 135 129 159 247 255 25.6 257 225 26.0

El crédito cubre los requerimientos de capital de trabajo inicial y su amortizacion es factible sin alterar
sustancialmente la situacion de la empresa y, aunque en los ingresos de los meses de septiembre,
octubre y abril no cubren los gastos de esos meses, estos se cubren con los beneficios acumulados
y el saldo final es positivo.. El sefior Sierra contara con un ingreso neto promedio de RD$ 26,000
acumulado entre 12 meses = RD$ 2,167, lo cual considera aceptable para el primer afio de
funcionamiento.

Veamos qué ocurre en el proyecto con una disminucion de 50% en las ventas.

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

Sillas (en unidades) 13 15 19 20 23 25 20 20 20 20 25 30

Ingresos (en miles de RD$) - 19.5 225 27.0 30.0 34,5 37,5 30.0 30.0 30.0 30.0 375

Total ingresos - 195 225 27.0 30.0 345 375 30.0 30.0 30.0 30.0 37.5

Egresos (en miles de RD$)

1) Variables

Mano de obra 65 75 9.0 100 116 119 103 103 115 11.5 13.2 158
Madera - - 25 3.0 3.6 41 46 541 41 41 4.1 4.1
2) Fijos

Alquiler 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0 13.0
Electricidad 23 24 24 24 24 2.4 24 24 24 25 2.5 2.5

Total de Egresos 21.8 229 269 284 30.6 314 303 30.8 31.0 31.1 32.8 354

Resultado | -218 -34 -44 -14 -06 3.1 72 -0.8 -1.0 -1.1 -2.8 2.1
Acumulado -21.8 -25.2 -29.6 -31.0 -31.6 -28.5 -21.3 -22.1 -23.1 -24.2 -27.0 -24.9
Crédito 35.0

Amortizacion -30 -30 -30 -30 -30 -30 -3.0 -3.0 -3.0
Resultado Il 132 -34 -44 -44 -3.6 -6.1 42 -3.8 -4.0 -441 -5.8 -0.9
Acumulado 13.2 9.8 54 1.0 -46 -10.7 -6.5 -103 -14.3 -184 -24.2 -25.1
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El crédito cubre los requerimientos de capital de trabajo inicial, pero a partir del mes de octubre la
empresa comienza a acumular una deuda creciente por falta de ingresos, generando un saldo negativo
a partir de octubre. Con esto se concluye que con un 50% de merma en las ventas el proyecto no
es factible.

Ejemplo: Juan Barros considera que el principal factor de riesgo de su actividad es el nivel de venta.
Conoce con exactitud los costos de la produccion, asi como también los precios del producto en el
mercado y, por lo tanto, no espera desajustes importantes en ellos. Las ventas, empero, pueden tener
variaciones que afecten la viabilidad de la empresa. A continuacion, se estiman los resultados que
pueden ocurrir como consecuencia de una reduccion en las ventas de un 20%, en el primer ¢caso, y
de un 30%, en un segundo caso.

PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS (20% menos en las ventas)

2002 2003

Jun jul ago sept oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 40 44 49 54 58 65 71 78 80 80 80 80

(miles de unidades)

INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 111 122 136 150 161 181 197 217 222 286 286
Particulares 37 41 45 50 54 60 66 72 74 74 74
TOTAL INGRES. - 148 163 181 200 215 241 263 289 296 296 296

EGRESOS (en miles de RD$)

1) Costos Variables

Materia prima 60.0 67.2 74.4 82.4 89.6 100.8 1104 121.6 124.8 126.4 126.4 127.2
Mano de obra 20.0 22.4 24.8 28.0 30.4 33.6 36.8 41.6 424 424 424 440
Cargas sociales 22 24 27 30 33 3.7 41 4.5 4.6 4.6 46 4.8
Combustible 16 18 19 22 25 26 30 33 34 3.4 34 35
Lubri..y manten. 16 18 19 22 25 26 30 33 34 3.4 34 35
Electricidad 40 44 49 55 60 66 72 82 85 8.5 85 88
Agua 12 14 14 17 18 20 22 24 26 2.6 26 26
Carbén 32 36 40 44 48 54 60 6.7 6.9 7.0 71 7.2
Descarte 4 5 5 6 .6 6 08 09 09 0.9 09 0.9

2) COSTOS FIJOS
Aporte patronala D.G.S.S 2.0 20 20 21 21 2.1 2.1 21 241 2.1 2.1 2.2
Deprec. Equipos 38 39 39 4.0 4.0 4.0 4.1 41 41 4.2 4.2 4.3

Electricidad gral. 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 2.2
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Honor. profes. 1.5 15 15 1.5 1.5 1.5 1.5 1.6 1.6 16 16 1.6
Fletes 10.8 109 110 1114 112 113 114 116 11.7 11.8 119 12.0
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS -118 129 141 154 166 183 198 218 223 225 225 229
RESULTADO | -118 19 22 27 34 32 43 45 66 7 7 67
Acumulado -118 -99 -77 -50 -16 16 59 104 170 241 312 379
Capital de trabajo 100

Pago de cuota -125 125 -125 -125 -125 -125 -125 -125 -125
RESULTADO I -18 19 22 145 215 195 305 325 535 585 585 54.5
Acumulado -18 1 23 375 59.0 78.5109.0 141.5 195.0 253.5 312.0 366.5

Con una reduccion de un 20% en las ventas, la empresa aun es viable, pero se presentara una
situacion dificil en el primer mes de operaciones, en donde habra un déficit de caja y tendra dificul-
tades para saldar las deudas ese mes. Sin embargo, los resultados son positivos. Juan Barros obtendra
un ingreso mensual promedio, libre de gastos, de:

RD$366,500 /12 = RD$30,542.

En el segundo afio, tendrd que afrontar las cuotas restantes del préstamo, pero la empresa se
encontrara en situacion mas estable.
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RESUMEN EJECUTIVO

BARROS, C. por A. es una empresa especializada en la fabricacion y comercializacion de ladrillos
artesanales de barro prensado y cocido. En la actualidad, la produccion esta limitada por las condi-
ciones climaticas debido a que la mayor parte del proceso de fabricacion se realiza a la intemperie
y la etapa correspondiente a la coccion ha sido sustituida por el secado solar, lo que reduce
considerablemente la velocidad de produccion.

El ladrillo de barro prensado y cocido es muy solicitado para las restauraciones que se realizan en la
Zona Colonial de Santo Domingo y, en sentido general, en las restauraciones que se efectian en
monumentos y edificaciones historicas y construcciones antiguas.

También, el ladrillo artesanal de barro prensado y cocido es muy apreciado por su porosidad y rugosidad
y muy utilizado en la construccion de edificaciones para uso turistico por su baja absorcion de calor,
su proteccion contra las altas temperaturas tropicales y la imagen vetusta que proyecta.

BARROS, C. por A. no tiene actualmente competidores significativos porque la calidad y las
caracteristicas del producto son completamente diferentes a las de la competencia. Las 11
empresas que fabrican un producto similar utilizan un proceso industrial, mientras que BARROS, C.
por A. utiliza un proceso artesanal mecanizado, obteniéndose como resultado un producto con
caracteristicas distintivas unicas y muy apreciadas por los constructores y por sus clientes.

Para la fijacion de los precios de venta, BARROS, C. por A. ha optado por utilizar los precios para
ladrillos de campo y ladrillo industrial del mercado como referencia. Por las caracteristicas del pro-
ducto en cuanto a calidad mencionadas, el precio fijado se ubica en una posicion intermedia. Se
vendera el 75% de la produccion a compafiias constructoras a RD$3.60 la unidad y el 25% restante,
a clientes particulares a RD$4.00 la unidad.

El sefior Barros considera razonable planificar un nivel de produccion que triplique el actual (33,000).
Este nivel de produccion (100,000) representa un 78% de la porcion de mercado esperada.

En el segmento ocupado por los fabricantes artesanales, la porcion de mercado potencial para la
empresa es de 10 a 20%. Con criterio pesimista se parte de un 5% para el primer segmento y un
10% para el segundo, lo cual implica la colocacion de 103,200 ladrillos por mes en las constructoras.
Agregando un 25% de venta directa en fabrica, arribamos a la cifra de unos 129,000 ladrillos.

BARROS, C. por A. tiene un capital propio de RD$386,000 en terrenos, edificaciones, equipos y
herramientas y requiere de un crédito de RD$247,000 (RD$ 97,000 para activo fijo, RD$100,000
para capital de trabajo y RD$ 50,000 para gastos pre-operativos). Esto aumentard el capital de la
empresa a RD$633,000.
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Este crédito de RD$247,000 constituye un 39.02% del nuevo capital de la empresa y estara
garantizado por los recursos propios de la empresa que tienen un valor total de RD$386,000 y
equivalen al 60.98% restante del valor total de la empresa.

Se considera la obtencion de un crédito a dos afios de plazo en RD$, a una tasa de interés de 18%
anual, con tres meses de gracia para comenzar a pagar y una cuota mensual de RD$12,511.

Segun la proyeccion de ingresos y egresos, el crédito cubre los requerimientos de capital de tra-
bajo inicial y su amortizacion es factible sin alterar sustancialmente la situacion de la empresa.
BARROS, C. por A. contara con un ingreso neto promedio de RD$321,600 acumulado entre 12
meses = RD$26,888, o cual considera suficiente para el primer afio de funcionamiento.
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INTRODUCCION

El presente plan de negocios es el resultado de plasmar la idea de negocios de una empresa
de fabricacion y comercializacion de ladrillos artesanales de barro prensado y cocido para el
mercado regional de Santo Domingo, en la Republica Dominicana.

Con este plan se pretende mostrar la bondad de esta idea de negocios y la coherencia de las
operaciones de la empresa BARROS, C. por A., porque es indispensable, antes de poner en mar-
cha una empresa, que el gerente tenga una guia para sus acciones, representada por un plan
de negocios.

Una empresa en marcha siempre va a necesitar poner en ejecucion una lista de chequeo que sirva
para dar seguimiento a todo lo concerniente al desarrollo y buen desenvolvimiento de una idea de
negocios, con el fin de revisar constantemente las actividades y los indicadores establecidos.

Este plan de negocios contiene un resumen ejecutivo, con las informaciones mas significativas que
permiten hacerse una idea de qué se trata, para aquellos que desean saber su contenido pero no
tienen tiempo de leerlo completo.

También contiene las informaciones acerca del emprendedor y su empresa, el estudio y analisis del
mercado y sus diferentes facetas, el plan de produccion con los aspectos del estudio técnico, el
analisis de costos y proyecciones de egresos, 10s ingresos y los diferentes aspectos de las finanzas.

Este plan de negocios puede ser utilizado como plan de desarrollo anual de BARROS, C. por A., para
proponer la generacion de una nueva empresa, para afrontar el desarrollo de un ciclo de vida de la
misma, para orientar el paso de un ciclo de vida a otro, para conseguir capital de los accionistas,
nuevos inversores o prestadores de fondos, para promover fusiones, adquisiciones, para conseguir
una licencia, franquicia, representacion, corresponsalia o distribucion y para solicitar financiamiento
a entidades crediticias.
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1- EL EMPRENDEDOR Y SU EMPRESA

1.1 LA ACTIVIDAD

Se trata de un proyecto industrial manufacturero en el rubro de produccion de ladrillos, cuyo producto
resultado de un proceso semi-mecanizado, ofrece caracteristicas alternativas al “ladrillo artesanal” y al
“ladrillo industrial”.

1.2 EL EMPRENDEDOR

El emprendedor, Juan Barros, ha estado dedicado en los Ultimos 5 afos a la produccion de “ladrillo
artesanal” con la ayuda de dos familiares. El actual proceso se basa principalmente en la mano de
obra y es sumamente lento, se realiza practicamente a la intemperie, por lo que la produccion se ve
supeditada al clima. La escala artesanal doméstica de la produccion de ladrillos, si bien es apreciada
por el usuario en virtud de la porosidad y la rugosidad caracteristica del producto, no permite al
productor crecer en el mercado, haciéndolo presa facil de los intermediarios en el proceso de
comercializacion.

El sefior Barros tiene la intencion de realizar una inversion que le permita instalar una empresa de
fabricacion de ladrillos prensados y horneados, usando un proceso de produccion que le concedera
mayor velocidad y mejor calidad sin que el producto pierda la porosidad y rugosidad apreciada por los
clientes.

Si bien la escala de produccion a iniciar es muy superior a la realidad hasta el momento, sus
relaciones con los proveedores de insumos, con los clientes mayoristas, en general, su
conocimiento de la actividad, seran de gran utilidad.

1.3 LOS RECURSOS PROPIOS

El sefior Barros cuenta con los siguientes recursos para el funcionamiento de la empresa...

RUBRO VALOR APROXIMADO
SOLAR RD$ 72,000.00
NAVE 54,000.00
TRACTOR CON PALA 171,000.00
HORNO 80,000.00
HERRAMIENTAS 9,000.00
RECURSOS PROPIOS RD$386,000.00
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1.4 LA EMPRESA

Con el inicio de la nueva actividad, el sefior Barros legalizara la situacion de su empresa registrandola
como BARROS, C. por A., sociedad empresarial a su nombre. Sobre €l recaerd, por lo tanto, la respon-
sabilidad de gestion en los diferentes momentos de la actividad, compra de insumos, produccion,
comercializacion, administracion. Ademas de los dos familiares (hijos) que han trabajado hasta el
momento en la empresa, Juan Barros contratara a un cuarto operario para la produccion. Esto le per-
mitira dedicar tiempo a tareas relacionadas con la compra de insumos y ventas. Su esposa
colaborara con él en los aspectos administrativos.
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2 - ESTUDIO DE MERCADO

2.1 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

Se trata de un ladrillo de dimensiones normalizadas de 24 cm. de longitud, 12 cm. de ancho y 4 cm.
de espesor. Estas dimensiones al ser elaboradas mediante prensas y moldes son estandarizadas
para toda la produccion. Por su composicion y sistema térmico y alta resistencia a la compresion, su
textura superficial es rugosa y su color puede ser plateado o rojo, segun se le incorpore cuero 0 no.

2.2 DIFERENCIACION DEL PRODUCTO

La produccion de ladrillos en el pais se desarrolla en dos tecnologias diferentes: por un lado los
sistemas artesanales mediante los cuales se producen los ladrillos llamados “artesanales” y. por otro
lado, los sistemas industriales basados en hornos continuos que producen el ladrillo llamado “industrial”.

Entre estos dos ladrillos existen diferencias de calidad, el “artesanal” tiende a no ser perfecto ni
uniforme, s mas poroso, soporta menores esfuerzos, las superficies son mas rugosas y su color
es muy variable. El ladrillo industrial es mas homogéneo, de color mas intenso y uniforme, sus
dimensiones son estables y es mas resistente a los esfuerzos, aunque menos poroso.

El producto propuesto por Juan Barros presenta caracteristicas intermedias entre el ladrillo artesanal
y el industrial. Mantiene la porosidad y la textura del ladrillo artesanal, y al mismo tiempo se logra un
producto con mayor resistencia al esfuerzo, mejor terminacion y mas homogéneo en consistencia y
forma, lo que lo iguala en estas caracteristicas al ladrillo industrial.

2.3 UBICACION DE LA EMPRESA

La nave en que funcionara la empresa esta ubicada en el km. 12 de la autopista Duarte, en el tramo
comprendido entre las ciudades de Santo Domingo y Villa Altagracia, cercana a la parte impaciente
del mercado y a fuentes importantes de insumos, como cascara de arroz, que obtiene de molinos
arroceros y estiércol que puede conseguir, sin costo, en el hipddromo Perla Antillana.

El solar donde se encuentra la nave es lo suficientemente grande para proveer de la tierra que por
su volumen es la principal materia prima para el ladrillo. Este cuenta con materia prima para producir
el volumen de ladrillos proyectados durante 125 afios. También dispone de buen abastecimiento de
agua, energia, transporte, teléfono y facil acceso.

2.4 EL AREA DE MERCADO

Juan Barros piensa vender hasta un 75% de la produccion a las compafias constructoras de
residencias de lujo. EI 25% restante se vende, segun su experiencia, a particulares que lo solicitan
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directamente a la fabrica. Por los altos costos del transporte y las dificultades de distribucion
inherente a este producto, parece razonable, en principio, limitarse a la ciudad de Santo Domingo
y sus alrededores.

2.5 EL CONSUMIDOR TIPO

Dado que el producto propuesto es competitivo, tanto con el ladrillo artesanal como con el industrial,
parece realista orientar las ventas, sin segmentacion, al conjunto de la demanda actual, dentro de la
zona escogida. Sin perjuicio de esto, Juan Barros intentara priorizar las ventas a los barrios de poder
adquisitivo medio y alto, donde existe una mayor exigencia en cuanto a calidad y terminacion y, por
ende, es posible una mayor colocacion del producto.

Sin embargo, debe sefialarse que la promocion del nuevo producto al usuario final es sumamente
lenta por el caracter indirecto de la venta, primero debera contarse con la aceptacion de arquitec-
tos y constructores.

2.6 LA DEMANDA TOTAL

Segun la investigacion realizada, se pudo estimar que el promedio de ventas mensuales es de
1,290,000 ladrillos dentro del area escogida. A ello se agregan los particulares que compran direc-
tamente a las fabricas que, a falta de datos precisos, se calculan en un 25% de lo anterior, segun
experiencia del sefior Barros.

2.7 ESTACIONALIDADES DEL MERCADO

En el estudio de mercado no se detectaron estacionalidades de importancia en la evaluacion anual
de la venta de ladrillos. No obstante, deben tenerse en cuenta las variaciones generales que se pro-
ducen a causa de la evolucion del sector de la construccion en su conjunto. Juan Barros considera
que una planificacion de la actividad sobre la base de los actuales niveles de venta es valida por un
periodo de 2 anos.

2.8 LA COMPETENCIA

El estudio de mercado realizado arrojo la conclusion de que un 40% de la demanda en la ciudad de
Santo Domingo y sus alrededores es acaparada por 11 fabricantes industriales, esto implica dentro
del area escogida unos 516,000 ladrillos por mes. El resto de la demanda del area, 774,000 ladril-
los, se reparte entre productores artesanales con capacidad de produccion entre 15,000 y 30,000
ladrillos mensuales cada uno.

En general, el ladrillo artesanal se vende con mayor facilidad en los barrios ubicados al norte de la
ciudad, donde se encuentran sectores de la poblacion con ingresos medios o bajos. Por el contrario,
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el ladrillo industrial tiene mas aceptacion en los barrios costeros (Ciudad Colonial, Ciudad Nueva y
Gazcue) y barrios como Naco, Piantini y Arroyo Hondo, caracterizados por la existencia de mayores
niveles de ingreso.

Las modalidades imperantes en el mercado indican el otorgamiento de crédito a 30 dias a
companias constructoras para el pago de la mercancia, por lo general, la entrega es inmediata
y No se asumen garantias por fallas.

2.9 LA PORCION DEL MERCADO

Dado que la empresa competird en los dos segmentos del mercado (artesanal e industrial), los
calculos deberan ser realizados en forma diferenciada. La porcion de mercado potencial para la
empresa se encontraria entre el 5y el 10% en el segmento ocupado por los fabricantes industriales
(40% del mercado).

En el segmento ocupado por los fabricantes artesanales, la porcion de mercado potencial para la
empresa es de 10 a 20%. Con criterio pesimista se parte de un 5% para el primer segmento y un
10% para el segundo, lo cual implica la colocacion de 103,200 ladrillos por mes en las constructoras.
Agregando un 25% de venta directa en fabrica, arribamos a la cifra de unos 129,000 ladrillos.

2.10 EL NIVEL DE PRODUCCION

El sefior Barros considera razonable planificar un nivel de produccion que triplique el actual (33,000).
Este nivel de produccion (100,000) representa un 78% de la porcion de mercado esperada.

2.11 PROYECCION DE VENTAS

El sefior Barros considera prudente planificar una venta inicial que se ubique en un 50% por arriba
de la alcanzada hasta este momento. Si bien no pudo detectar estacionalidades de importancia, sabe
que la penetracion de mercado para el nuevo producto sera lenta, por lo cual proyecta un crecimiento
moderado (10% mensual). Alcanzar la venta de 100,000 ladrillos mensuales le tomara entre 7 a 8
Meses.

PROYECCION DE VENTAS
2002 2003

jun  jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may
50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
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2.12 PROMOCION DE VENTAS

Puesto que el area de mercado es facilmente abarcable, el sefior Barros piensa recorrer
personalmente todas empresas constructoras de la zona para promocionar el nuevo producto.
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3 - EL PLAN DE PRODUCCION

3.1 EL PROCESO DE PRODUCCION
El proceso de produccion esta compuesto por las siguientes etapas:

Recoleccion de tierra

La materia prima basica del ladrillo es la tierra que sera extraida del mismo terreno, lo cual permite
abaratar costos y utilizar en todas las horneadas un mismo material. De esta forma es posible mejorar
la calidad a medida que se conocen los resultados obtenidos y se consigue un producto de similares
caracteristicas en las diferentes horneadas.

La recoleccion de tierra se hara con un tractor con pala excavadora y con este equipo se transportara
hasta la zaranda donde se vierte.

En este proceso se necesita una persona para el manejo del tractor durante 4 horas diarias.

Tamizado y preparacion del barro

El tractor realizard, durante 4 horas, 12 viajes, aportando 12 metros cubicos de tierra. Esta tierra sera
tamizada para lograr un material homogéneo, para lo cual se utilizara la zaranda, la cual, como el
resto del equipo, se instalara bajo techo, a fin de garantizar el trabajo en forma permanente, sin
importar el clima.

Una vez tamizada la tierra, se le ira incorporando en la mezcladora cascara de arroz, estiércol de
caballo, cuero y agua, con lo que se produce una pasta relativamente seca, apta para su posterior
prensado, obteniéndose 9 metros cubicos de pasta, equivalente a 12 metros cubicos de tierra suelta.

En esta tarea interviene 1 persona y dura aproximadamente cuatro horas.

Prensado

Una vez obtenida la pasta mediante el uso de la prensa se moldean los ladrillos. El rendimiento de
la prensa es de 43,000 bizcochos en 9 horas diarias de trabajo, lo cual se produce con los 9
metros cubicos de pasta producidos.

Para el accionado de la prensa y el apilado de los ladrillos se necesitan 2 personas. El tractorista
transporta la pasta desde la mezcladora en 9 viajes intercalados con viajes de acarreo de tierra.
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Secado

El secado sera bajo techo y la duracion es de 3 a 4 dias. Para poder pasar a la siguiente etapa del
proceso que es la carga del horno, se debe contar con suficiente cantidad de piezas secas como
para completarlo (25,000). Se estima que en cinco dias y medio se produce esta cantidad de piezas.

Carga del horno

Consiste en apilar ordenadamente los bizcochos sobre los hogares del horno, para ello se requieren
3 personas en movimiento; la colocacion en el horno la realizan otras dos personas que estan fijas
en él. La etapa del armado del horno requiere un dia de trabajo.

Coccion

El horno se prende con lefia en los hogares. Una vez que la temperatura sea la indicada se sellan las
bocas de los tlneles y se espera el cocimiento que dura entre 5y 6 dias.

La supervision de una persona es suficiente.

3.2 EL LOCAL NECESARIO

El local necesario para la realizacion de las tareas de tamizado, mezclado, prensado y secado es de
200 metros cuadrados y ya se encuentra a disposicion. La estructura es estable, hecha en madera,
el techo de asbesto cemento, las paredes de ladrillos y el piso de cemento, con excepcion de un area
de 30 metros cuadrados, utilizada para depositar material.

Los accesos tienen el ancho y la altura que requiere la actividad de transporte del tractor. Cuenta con
instalacion eléctrica trifasica y una red de tuberias de agua. La simplicidad de su estructura permi-
tird realizar ampliaciones facilmente, en caso de ser necesario.

3.3 EL CAPITAL FIJO NECESARIO

Solar RD$ 72,000
Nave 54,000
Tractor con pala 160,000
Herramientas 9,000
Prensa 60,000
Zaranda 18,000
Mezcladora 30,000
Horno 80,000
Total de capital fijo RDS$ 483,000
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El sefor Juan Barros dispone ya de un solar adecuado, una nave, un tractor con pala, un horno y
herramientas menores. Aln deben ser procurados la prensa, la zaranda y la mezcladora, cuyo costo
de adquisicion incluyendo gastos de instalacion es de RD$108,000 en total.

3.4 CAPACIDAD INSTALADA

El equipo que marcara el ritmo de trabajo a todo el proceso es la prensa, su capacidad real es de
480 bizcochos por hora, es decir, unos 100,000 bizcochos por mes.

3.5 NIVEL DE OCUPACION PROGRAMADO

Considerando una jornada laboral de ocho horas, la prensa trabajara al 100% de su capacidad, no
asi el resto de los equipos que lo haran en un 70% de su capacidad.

3.6 VIDA UTIL DEL CAPITAL FIJO

Nave 15 afos
Tractor 6 anos
Prensa 5 afos
Zaranda y mezcladora 10 afios

Las depreciaciones anuales seran las siguientes:

Nave (RD$ 54,000 / 15) RD$ 3,600
Tractor (RD$ 160,000 / 6) 26,667
Prensa (RD$ 60,000 / 5) 12,000
Zaranda (RD$ 18,000 / 10) 1,800
Mezcladora (RD$ 30,000 / 10) 3,000
Total RD$ 47,067

La depreciacion mensual por concepto de edificaciones y equipo asciende a
RD$47,467 / 12 = RD$3,922.25 mensuales.

3.7 MANTENIMIENTO Y REPARACION DE MAQUINARIA
Los equipos cuentan con un servicio de mantenimiento y disponibilidad de repuestos en Santo

Domingo. Los equipos son de construccion sencilla y altamente resistentes, por lo cual, un costo
mensual de mantenimiento y repuesto en el orden de un 1% del valor total se considera razonable.
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3.8 EL ORIGEN DEL EQUIPO

Con excepcion de la prensa, el resto de los equipos a procurar son nacionales. No obstante, todos
pueden ser obtenidos sin demora al costo ya indicado, que incluye gastos de instalacion.

3.9 CONDICIONES PARA LA ADQUISICION DEL EQUIPO

Los proveedores consultados estan en condiciones de otorgar un crédito de corto plazo de seis
meses para el pago de equipos, cancelandose el monto total en tres cuotas bimestrales. Dado que
los proveedores fijan el precio de venta en dolares, consideran solamente un recargo de 1.5%
bimestral sobre saldos.
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4 - ANALISIS DE COSTOS

4.1 GASTOS PRE-OPERATIVOS

El sefior Barros ha previsto un periodo de un mes en el que se realizaran una serie de actividades para
la puesta a punto de la empresa. En este mes se incorporaran los nuevos equipos y el personal sera
entrenado en el nuevo proceso productivo. Se realizara una produccion de 25,000 ladrillos para cono-
cer las posibilidades de los materiales a disposicion y afinar cada una de las fases del proceso.
Finalmente, realizard una serie de visitas a las companias constructoras comprendidas en su area de
mercado, con el cometido de promocionar el producto.

Remuneracion por 1 mes RD$ 24,800

Produccion de prueba 25,200

Total RD$50,000
4.2 COSTOS VARIABLES

Materias primas

Las materias primas necesarias son tierra, cascara de arroz, estiércol y cuero. Los costos en materia
prima, incluido el transporte que arroja la produccion de 1,000 ladrillos es la siguiente:

Céscara de arroz (0.8 m3) RD$ 500
Estiércol de caballo (0.8m3) 500
Cuero (0.2m?3) 500
Total RD$1,500

RD$ 1,500 / 1,000 ladrillos = RD$ 1.50
Costo de materia prima por ladrillo = RD$1.50

Mano de obra directa

El total de horas de trabajo directo necesarias para la produccion de 100,000 ladrillos es la siguiente:

Recoleccion de tierra 80 horas
Tamizado 80 horas
Prensado y apilado 360 horas
Armado de horno 180 horas
Total 700 horas
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La tarifa por hora es de RD$71.40 bruto (incluyendo cargas sociales), de modo que el volumen de
remuneraciones en trabajo directo sera de:

700 horas contratadas x RD$ 71.40 = RD$ 49,980

RD$ 49,980 / 100,000 = RD$0.50
Costo del trabajo directo por ladrillo = RD$ 0.50

OTROS GASTOS VARIABLES

Aln deben ser considerados diversos gastos variables en energia, agua, mantenimiento del tractor y
descarte de produccion. El calculo de los mismos para una produccion de 100,000 ladrillos es el
siguiente:

Combustible (tractor) RD$ 4,000
Lubricantes (tractor) 1,000
Mantenimiento (tractor) 3,000
Agua 3,000
Electricidad (prensa) 1,000
Carbon 8,000
Total RD$ 20,000

RD$20,000 / 100,000 = RD$ 0.20

Otros costos variables por ladrillo = RD$ 0.20
4.3 COSTOS FIJOS

Mensualmente se esperan los siguientes costos fijos:

Electricidad general RD$ 2,040
Depreciacion de equipo 3,789
Honorarios del contador 10,671

Fletes 10,000
Gastos varios (Administracion) 3,500
COSTOS FIJOS TOTALES RD$ 30,000

4.4 COSTO DEL PRODUCTO

La tasa de gastos fijos por hora equivale a:
Total de gastos fijos $ 30,000 / 700 horas = $42.86
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Dado que en una hora se producen 143 ladrillos, el costo fijo por ladrillo sera:
$42.86 / 143 ladrillos = $ 0.30

Costo de materia prima por ladrillo $1.50
Costo de trabajo directo por ladrillo $0.50
Otros costos variables por ladrillo $0.20
Costo fijo por ladrillo $0.30
COSTO TOTAL POR LADRILLO $250

4.5 COSTOS OPERATIVOS E INFLACION
DATOS SOBRE EVOLUCION ESPERADA DE COSTOS

MONTO FECHA DE LA PERIODICIDAD DEL
EnRD$ (1) | INFORMACION (mes)| REAJUSTE (en meses)

Materia prima

1) Cascara (0.8 md) 500 Junio 2002 Bimestral

2) Estiércol (0.8 m3) 500 Junio 2002 Bimestral

3) Cuero (0.2 md) 500 Junio 2002 Bimestral
Mano de obra directa por hora 71.43 Junio 2002 Cuatrimestral
CARGAS SOCIALES
Por mano de obra directa (hora) 70.4 (1) Junio 2002 Cuatrimestral
Por aporte patronal 4,000 Junio 2002 Cuatrimestral
COSTOS VARIABLES (1,000 ladrillos)
Combustible 4000 Junio 2002 Cuatrimestral
Lubricacién y mantenimiento 4,000 Junio 2002 Mensual
Electricidad 1,000 Junio 2002 Cuatrimestral
Agua 3,000 Junio 2002 Cuatrimestral
Carbon 8,000 Junio 2002 Mensual
Descarte 1,000 Junio 2002 Mensual (3)
Electricidad general 2,040 Junio 2002 Cuatrimestral
Depreciacién de equipos 3,789 Junio 2002 Mensual
Honorarios profesionales 10,671 Junio 2002 Cuatrimestral
Fletes 100,000 Junio 2002 Mensual
Otros 35,000 Junio 2002 Mensual

1) Estimado como 11% del salario nominal (3% aporte de trabajador empresa) (ver 1.4)
2) Estimado 8% de salario minimo nacional (ver 1.4)
3) Estimacion
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4.6 PROYECCION DE EGRESOS
Para la proyeccion de egresos se considera una inflacion anual de 8%. En ninguno de los rubros que
ocasionan gastos se pudo obtener la posibilidad de pago a crédito, por lo tanto, todos los pagos seran

al contado. Para los ajustes de cada rubro se utiliza el cuadro elaborado en el punto anterior.

En primer término, se presenta un flujo de egresos operativos sin reajuste inflacionario:

PROYECCION DE EGRESOS (sin reajuste inflacionario)

2002 2003
Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
(miles de unidades)

EGRESOS (en miles de RD$)

1) Costos Variables

Materia prima 75 83 92 101 110 122 134 146 150 150 150 150
Mano de obra 25 28 31 34 37 41 45 49 50 50 50 50
Cargas sociales 28 30 34 37 40 45 4.9 53 55 5.5 5.5 5.5
Combustible 20 22 24 27 30 32 36 39 40 4.0 40 4.0
Lubri.y manten. 20 22 24 27 30 32 36 39 4.0 4.0 40 4.0
Electricidad 50 55 61 67 73 81 89 97 100 10.0 10.0 10.0
Agua 15 1.7 18 20 22 24 27 29 30 3.0 30 3.0
Carbon 40 44 48 53 59 64 71 78 80 8.0 80 80
Descarte 5 6 .6 7 7 .8 9 1.0 1.0 1.0 1.0 1.0
2) Costos Fijos
Aporte patronalaD.G.SS 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Deprec. equipos 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38 38
Electricidad gral. 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20 20
Honor. profes. 15 15 15 15 15 15 15 1.5 15 15 15
Fletes 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7 10.7
Otros 35 35 35 35 35 35 35 3.5 35 35 35
TOTAL EGRESOS 141 154 168 182 197 215 234 249 259 259 259 259
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A continuacion, se presenta la proyeccion de egresos con un supuesto de 8% de inflacion anual:

PROYECCION DE EGRESOS (con reajuste inflacionario)

2002 2003

Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100

(miles de unidades)

EGRESOS (en miles de RD$)

1) Costos Variables

Materia prima 75 84 93 103 112 126 138 152 156 158 158 159

Mano de obra 25 28 31 35 38 42 46 52 53 53 53 55
Cargas sociales 28 30 34 38 41 46 51 56 5.8 5.8 58 6.0
Combustible 20 22 24 28 31 33 37 41 42 42 42 44
Lubri.y manten. 20 22 24 28 31 32 37 41 42 42 42 44
Electricidad 50 55 61 69 75 83 92 103 106 106 106 11.0
Agua 15 17 18 21 23 25 28 31 32 32 32 33
Carbén 40 45 50 55 60 67 75 84 86 88 89 9.0
Descarte 5 .6 .6 g 7 8 1.0 1.1 11 1.1 1.1 11

2) Costos Fijos

Aporte patronal a D.G.S.S 2.0 20 2.0 241 21 21 21 2.1 21 21 2.1 2.2

Deprec. equipos 38 39 39 40 40 40 441 41 41 42 42 43
Electricidad gral. 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 22
Honor. profes. 15 15 15 15 1.5 1.5 15 1.6 16 16 16 1.6
Fletes 108 109 11.0 1114 112 113 114 116 11.7 11.8 119 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS 141 156 170 187 201 222 242 266 272 275 275 279
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5 - INGRESOS

5.1 PRECIO DE VENTA

Para la fijacion de los precios de venta, Juan Barros ha optado por utilizar los precios para ladrillos de
campo y ladrillo industrial como referencia. Por las caracteristicas del producto en cuanto a calidad,
mencionadas en el tema 2.1, el precio fijado se ubica en una posicion intermedia.

La fabrica de ladrillos vendera una parte de su produccion a companias constructoras y otra parte a
clientes particulares, por lo cual se consideran dos tipos de precio segun el cliente:

- Precio de venta a compafiias constructoras RD$ 3.60

- Precio de venta a particulares RD$ 4.00

5.2 VARIACIONES DE PRECIOS

En el estudio de mercado no se detectaron variaciones de precios que pudieran responder a algun
factor estacional. Segun las normas del mercado, 10s precios son reajustados cada tres meses.

5.3 ESTRUCTURA DE INGRESOS

Segun lo establecido en los puntos 2.6 y 2.7, se vendera un 75% de la produccion a las companias
constructoras y un 25% a particulares.

5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El precio promedio de venta sera:

RD$ 3.60 x 0.75 = 2.70
+ RD$ 4.00 x 0.25 = 1.00
Precio promedio unitario = RD$ 3.70

De acuerdo a lo estimado en el punto 4.2, el costo variable por ladrillo es de RD$ 2.50, mientras que
los costos fijos totales suman RD$ 30,000
(Costos fijos totales) RD$ 30,000
Punto de equilibrio = = 25,000 ladrillos
(Margen de contribucion) RD$ 3.70 — RD$ 2.50

Con una venta de 25,000 ladrillos la empresa se encontrara en condiciones de cubrir sus costos fijos,
no generando, por lo tanto, pérdidas ni ganancias.
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5.6 PROYECCION DE INGRESOS

De acuerdo a las modalidades imperantes en el mercado, el sefior Barros debe conceder un crédito
a 30 dias a las compariias constructoras para el pago de la mercancia, puesto que de no hacerlo
quedaria fuera de competencia. La venta a particulares se cobra al contado. En concordancia con lo
establecido en la proyeccion de egresos, se supone una inflacion anual de 8%. Los precios de venta
se reajustaran cada tres meses segun 1o establecido en la sesion 5.5.

PROYECCION DE INGRESOS (sin reajuste inflacionario)

2002 2003

Jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100

(miles de unidades)

INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 135 149 165 181 197 219 240 262 270 270 270
Particulares 50 55 61 67 73 81 8 97 100 100 100 100
TOTAL INGRES. 50 190 210 232 254 278 308 337 362 370 370 370

PROYECCION DE INGRESOS (con reajuste inflacionario)

2002 2003

jun jul ago set oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100

(miles de unidades)

INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 135 149 168 185 201 228 250 272 286 286 286
Particulares 50 55 61 68 74 83 93 101 104 106 106 106
TOTAL INGRES. 50 190 210 236 259 284 321 351 376 392 392 392
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6 - FINANZAS

6.1 PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS |

Proyeccion de ingresos y egresos | (inflacion anual 8%)

2002 2003

Jun jul ago sept oct nov dic ene feb mar abr may
VENTAS
(miles de unidades) 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
INGRESOS (en miles de RDS$)
Barracas - 135 149 168 185 201 228 250 272 286 286 286
Particulares 50 55 61 68 74 83 93 101 104 106 106 106
TOTAL INGRES. 50 190 210 236 259 284 321 351 376 392 392 392
EGRESOS (en miles de RD$)
1) Costos Variables
Materia prima 75 84 93 103 112 126 138 152 156 158 158 159
Mano de obra 25.0 28.0 31.0 35.0 38.0 42.0 46.0 52.0 53.0 53.0 53.0 55.0
Cargas sociales 28 3.0 34 38 41 46 5.1 56 5.8 5.8 58 6.0
Combustible 20 22 24 28 31 33 3.7 441 4.2 4.2 42 44
Lubri. y manten. 20 22 24 28 31 32 37 41 4.2 4.2 42 44
Electricidad 50 55 61 69 7.5 83 92 103 106 10.6 106 11.0
Agua 15 1.7 18 21 23 25 28 3.1 3.2 3.2 3.2 3.3
Carbén 40 45 50 55 60 67 75 84 86 8.8 89 9.0
Descarte 5 6 .6 7 7 8 1.0 141 1.1 1.1 1.1 1.1
2) Costos Fijos
Aporte patronalaD.G.S.S 20 20 20 21 21 21 21 21 21 21 21 22
Deprec. equipos 38 39 3.9 4.0 4.0 4.0 4.1 4.1 41 4.2 4.2 4.3
Electricidad gral. 20 20 20 21 2.1 2.1 2.1 2.1 21 21 21 22
Honor. profes. 15 15 15 1.5 1.5 1.5 1.5 1.6 16 1.6 16 1.6
Fletes 10.8 109 110 111 112 113 114 116 11.7 118 119 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS 141 156 170 187 201 222 242 266 272 275 275 279
Resultado | -91 34 40 49 58 37 79 85 104 117 117 113
Acumulado -91 -57 -17 32 90 127 206 291 395 512 629 742
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6.2 CAPITAL DE TRABAJO

La proyeccion de ingresos — egresos arroja un déficit operativo de RD$ 91,000 en el primer mes de
funcionamiento. El sefior Barros considera necesario solicitar un préstamo por RD$ 100,000, para
hacer frente a este déficit y posibles imprevistos.

6.3 CAPITAL INICIAL REQUERIDO

El capital inicial requerido se presenta en RD$

Capital fijo (punto 3.3) RD$ 483,000
Gastos preoperativos (punto 4.1) 50,000
Capital de trabajo (Punto 6.2) 100,000
Requerimientos totales de capital RD$ 633,000
6.4 CREDITO REQUERIDO

Requerimientos totales de capital RD$ 633,000

Aporte de capital propio 386,000

Crédito requerido RD$ 247,000

6.5 COSTO DEL CREDITO REQUERIDO

Se considera la obtencion de un crédito a dos afios de plazo en RD$, a una tasa de interés de 18%
anual, con tres meses de gracia para comenzar a pagar y una cuota mensual de RD$12,511.

6.6 PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS I

Se incorpora al flujo de caja una inversién de RD$150,000 en capital de trabajo y una cuota de pago

mensual de RD$12,511, correspondiente a la cuota del préstamo total (RD$258,000), durante 24
meses, a partir del cuarto mes.
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Proyeccion de ingresos y egresos Il (inflacion anual 8%)

2002 2003
Jun jul ago sept oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 50 55 61 67 73 81 89 97 100 100 100 100
(miles de unidades)
INGRESOS (en miles de RD$)
Barracas - 135 149 168 185 201 228 250 272 286 286 286
Particulares 50 55 61 68 74 83 93 101 104 106 106 106
TOTAL INGRES. 50 190 210 236 259 284 321 351 376 392 392 392
EGRESOS (en miles de RD$)
1) Costos Variables
Materia prima 75 84 93 103 112 126 138 152 156 158 158 159
Mano de obra 25.0 28.0 31.0 35.0 38.0 42.0 46.0 52.0 53.0 53.0 53.0 55.0
Cargas sociales 28 30 34 38 41 46 51 56 5.8 5.8 58 6.0
Combustible 20 22 24 28 31 33 37 41 4.2 4.2 42 44
Lubri. y manten. 20 22 24 28 31 32 37 41 4.2 4.2 42 4.4
Electricidad 50 55 61 69 75 83 92 103 106 106 106 11.0
Agua 15 1.7 18 21 23 25 28 31 32 3.2 32 33
Carbén 40 45 50 55 60 67 75 84 86 8.8 89 90
Descarte 5 6 .6 7 7 8 10 11 141 1.1 1.1 14
2) Costos Fijos
Aporte patronal a D.G.S.S 20 20 2.0 2.1 21 21 2.1 2.1 21 21 2.1 2.2
Deprec. equipos 38 39 39 40 40 40 4.1 41 41 42 42 43
Electricidad gral. 20 20 20 21 214 21 21 214 21 21 21 22
Honor. profes. 15 15 15 15 15 15 15 16 16 16 16 1.6
Fletes 108 109 110 111 112 113 114 116 11.7 11.8 119 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 38 38 39 39 39
TOTAL EGRESOS 141 156 170 187 201 222 242 266 272 275 275 279

RESULTADO | -91 34 40 49 58 37 79 85 104 117 117 113
Acumulado 91 -57 -17 32 90 127 206 291 395 512 629 742
Capital de trabajo 100
Pago de cuota b5 -125 -125 -125 -125 -125 -125 -125 -125
RESULTADO I 9 34 40 36.5 45,5 245 66.5 725 91.5 104.5 104.5 100.5
Acumulado 9 43 83 119.5 165.0 189.5 256.0 328.5 420.0 524.5 629.5 729.5
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Los resultados son positivos. Juan Barros obtendra un ingreso mensual promedio, libre de gastos, de
RD$7,295,000 / 12 = RD$607,917. En el segundo afio, tendra que afrontar las cuotas restantes del
préstamo, pero la empresa se encontrard en situacion mas estable.

6.7 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

Juan Barros considera que el principal factor de riesgo de su actividad es el nivel de venta. Conoce
con exactitud los costos de la produccion, asi como también los precios del producto en el mercado
y, por lo tanto, no espera desajustes importantes en ellos. Las ventas, empero, pueden tener varia-
ciones que afecten la viabilidad de la empresa. A continuacion, se estiman los resultados que pueden
ocurrir como consecuencia de una reduccion de ventas de un 20%, en el primer caso, y de un 30%,
en un segundo caso.

PROYECCION DE INGRESOS Y EGRESOS (20% menos en las ventas)

2002 2003

Jun jul ago sept oct nov dic ene feb mar abr may

VENTAS 40 44 49 54 58 65 71 78 80 80 80 80

(miles de unidades)

INGRESOS (en miles de RD$)

Barracas - 111 122 136 150 161 181 197 217 222 286 286
Particulares 37 41 45 50 54 60 66 72 74 74 74
TOTAL INGRES. - 148 163 181 200 215 241 263 289 296 296 296

EGRESOS (en miles de RD$)

1) Costos Variables

Materia prima 60.0 67.2 74.4 82.4 89.6 100.8 110.4 121.6 124.8 126.4 126.4 127.2
Mano de obra 20.0 22.4 24.8 28.0 30.4 336 36.8 41.6 424 424 424 440
Cargas sociales 22 24 27 30 33 37 41 4.5 4.6 4.6 46 4.8
Combustible 16 18 19 22 25 26 30 33 34 34 34 35
Lubri. y manten. 16 1.8 19 22 25 26 30 33 34 34 34 35
Electricidad 40 44 49 55 60 66 72 82 85 8.5 85 88
Agua 12 14 14 17 18 20 22 24 26 26 26 26
Carbén 32 36 40 44 48 54 60 6.7 6.9 7.0 71 7.2
Descarte 4 5 5 6 .6 6 08 09 09 0.9 09 0.9

2) Costos Fijos
Aporte patronalaD.G.S.S 2.0 20 20 21 21 21 21 21 21 21 2.1 2.2

Deprec. equipos 38 39 39 4.0 4.0 4.0 4.1 4.1 41 4.2 4.2 4.3
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Electricidad gral. 20 20 20 21 21 21 21 21 21 2.2
Honor. profes. 1.5 15 15 15 1.5 1.5 1.5 1.6 1.6 1.6
Fletes 10.8 109 11.0 111 11.2 113 114 116 11.7 11.8 11.9 120
Otros 35 36 36 36 37 37 37 3.8 3.8 3.9
TOTAL EGRESOS -118 129 141 154 166 183 198 218 223 229
RESULTADO | -118 19 22 27 34 32 43 45 66 67
Acumulado -118 -99 -77 -50 -16 16 59 104 170 379
Capital de trabajo 100

Pago de cuota -125 125 -125 -125 -125 -125 -12.5
RESULTADO I -18 19 22 145 215 195 305 325 535 585 585 545
Acumulado -18 1 23 375 59.0 78.5109.0 141.5 195.0 253.5 312.0 366.5

Con una reduccion de 20% en las ventas, la empresa aun es viable, pero se presentara una situacion
dificil en el primer mes de operaciones, en donde habra un déficit de caja y tendra dificultades para

saldar las deudas ese mes.

Sin embargo, los resultados son positivos. Juan Barros obtendra un ingreso mensual promedio, libre

de gastos, de:

RD$ 366,500 /12 = RD$ 30,542

En el segundo afio tendra que afrontar las cuotas restantes del préstamo, pero la empresa se

encontrara en situacion mas estable.
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