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Evaluación de Proyectos de Inversión


Mercado

Cuando hablamos de mercado deseamos establecer a quien le venderá los productos o servicios para así determinar las cantidades de ventas posibles y con estas determinar los ingresos. Por ejemplo; si usted desea vender camisetas estampadas con dibujos ecológicos sus clientes serán aquellos no residentes, en su mayoría turistas que sean afines con las causas de protección de la naturaleza; es decir respondemos a la pregunta: ¿Porqué compra la gente este producto? 

Ahora bien, muchas veces la gente compra para otros; para quien compran es importante. Así, usted deberá responder las preguntas para ir determinando, por ejemplo, si el sexo es importante (en las camisetas muchas veces no es importante ya que se fabrican tipo unisex), o la edad (si los que compran el producto son niños(as), jóvenes o jovencitas, o adultos). En un estricto sentido, en las camisetas debería tener tallas para todos, hombre y mujeres, niños, adolescentes, jóvenes menores de 30 años y adultos. Es decir son 8 grupos de mercado:

	Tamaños
	Mujeres
	Hombres

	Niños o niñas
	Grupo 1
	Grupo 2

	Adolescentes
	Grupo 3
	Grupo 4

	Jóvenes
	Grupo 5
	Grupo 6

	Adultos
	Grupo 7
	Grupo 8


Con lo anterior en mente y sabiendo que las tallas son unisex nuestros grupos de fabricación se pueden reducir a solo tres grupos:

1. Camisetas para niños y niñas

2. Camisetas para adolescentes y jóvenes

3. Camisetas para adultos

Sin embargo existe otro factor en las camisetas: el precio. Y este depende del numero de tintas que se emplean para los estampados, así podríamos fabricar dos tipos de estampados unos con pocas tintas con precio bajos y otros con muchas tintas con precio mayor. Es decir que al final tendríamos seis grupos de clientes:

	Tamaños
	5 o menos tintas
	10 tintas

	Niños o niñas
	Grupo 1
	Grupo 2

	Adolescentes y jóvenes
	Grupo 3
	Grupo 4

	Adultos
	Grupo 5
	Grupo 6


En la misma forma de pensar, en una estética para damas tendrá cortes de pelo, pintado de uñas, tintes, etc., cada servicio con un precio fijo. En una pastelería tendrá pasteles para fiestas de cumpleaños, para quinceañeras y para bodas y pero pueden ser de uno a tres tamaños; es decir que alguien que quiere hacer un pastel para la piñata de su hijo puede mandarle hacer uno enorme o uno mediano o uno chico. Depende del numero de invitados; del tamaño de la fiesta.

En las empresas comerciales como una ferretería encontrará que es mas fácil pensar por grandes lotes de productos que el cliente necesita. Por ejemplo, cuando construye una casa, primero hace la obra negra, es decir los cimientos, levanta las paredes y los techos, para esto requiere cal, cemento, grava y arena. (grupo 1) luego vienen las instalaciones de plomería (grupo 2) y las instalaciones eléctricas (grupo tres) y los acabados y detalles (grupo 4) y para todo esto requiere de herramientas y equipos menores (grupo 5)

En un restaurante puede agrupar por tipos de comida, por ejemplo: coctelería fría, platos calientes de pescados y mariscos, comida mexicana, tacos de cabeza, comida corrida, carne asada, etc. Solo tiene que pensar como si usted fuera el cliente. Si llega a un restaurante es porque de antemano tiene la idea de comer algo especifico: “ Voy a ir al Delfín a comer mariscos” Es muy raro que vaya a un restaurante de mariscos y pida un T-Bone Steak. Esto solo ocurre cuando no hay mucha gente en una localidad y por fuerza los restaurantes locales tienen que ofrecer todo tipo de comidas.

Para empezar es necesario definir donde instalará su negocio; muchas veces eso determina los clientes que tendrá ya que según el tipo de negocio puede ser que se requiera que se localice en un lugar visible; donde exista mucho trafico de personas o autos; donde lo vean. En otros casos no importa, cuando se trata de satisfacer las necesidades de una colonia y el negocio tiene que estar localizado de tal forma que la gente llegue caminando. Otro ejemplo es cuando usted tiene que ir al domicilio del cliente y entonces no es importante donde instalará el negocio, desde el punto de vista del mercado.

101. Donde está o instalará la empresa  (Calle y número) _________________________________Y1
Ciudad: __________________________________________ Y2 Teléfono _______-______-________ Y3
102. Escriba un pequeño resumen porque pensó en esta idea de negocio

 ____________________________________________________________________________________

 ____________________________________________________________________________________

 ________________________________________________________________________________    Y4
103. Ahora escriba los productos o servicios ha pensado en vender: 

____________________________________________________________________________________

 ____________________________________________________________________________________

 ________________________________________________________________________________    Y5
104. A continuación deseamos saber, por usted, a quién le venderá los productos o servicios que dijo anteriormente, pueden ser personas, pueden ser familias, pueden ser simplemente nuevas construcciones para familias jóvenes, pueden ser apartamentos para personas o parejas con o sin familia que vienen a pasar una temporada en la localidad, pueden ser turistas, pueden ser solo hombres o solo mujeres. En fin, nadie mejor que usted para definir quien le comprará. Escriba quienes serán sus clientes:

____________________________________________________________________________________

 ____________________________________________________________________________________

 ________________________________________________________________________________    Y6
105. Con la ultima descripción en mente, de las gentes o familias que especificó, queremos que calcule cuantas hay en la localidad, llegan o pasan al año, mes o semana en total; calcúlelo de la manera que le sea mas fácil. En la mayoría de los casos es mas fácil calcular por mes pero en muchos casos, como los turistas, se calculan por año. En el primer cuadro de llenado va ha escribir el total de las gentes o familias que pasan o compran; no importa que no le compren a usted. En el segundo cuadro debe especificar si son personas o familias y en el tercero si su estimado es por año mes o semana.

Numero Total ___________Y7   (F)amilias (P)ersonas (F o P) ____Y8  al (A)ño (M)es (S)emana (A, M, ó S)  ____ Y9
106. Ahora necesitamos que escriba cuantas familias o personas cree que le compren a usted. La cantidad siguiente debe ser menor a la que escribió en el cuadrito de llenado de numero total (Y47) y si dijo que era por año siga pensando a cuantas gentes les vendará usted en el año; si dijo por mes continúe pensando a cuantas gentes o familias le venderá por mes. 

¿A cuantas gentes le venderá?                               .......................                         ____________ Y10
Proyección de las ventas

107. Ahora piense quienes son su compradores. Piense en todos los tipos; a un restaurante llegan con ganas de comerse unos tacos de cabeza, son familias o son adultos, otros llegan con ganas de comer comida mexicana. Otros solo quieren mariscos en plato (calientes) o cócteles (fríos).  Se puede clasificar por tipos de comida.

Si es una ferretería tendrá los materiales en volumen para construcción de la obra negra (cemento, cal, arena y varilla) y todo lo eléctrico para una casa o todo lo de plomería para baños y cocina  o para pintar o dar acabados a las paredes o para los techos.

Si esta planeando hacer camisetas entonces tendrá camisetas para niños y niñas, jovencitas y jovencitos y para hombre y mujer. Si es un abarrotes, tendrá los lácteos, las sodas, las carnes frías, la latería, los dulces y golosinas, la verdura y el pan. Piense como secciones de ventas.

Con lo anterior en mente, a continuación le vamos a pedir que escriba los tres o cuatro grandes rubros de productos que usted considera que debe tener en su negocio. Mencionando como los mide cada uno, por ejemplo sacos, unidades (cuando son camisetas). En el caso de comercios y servicios como las ferreterías, los abarrotes o los restaurantes se especificará “lote” para que no describa todos los productos. También esperamos que por cada grupo que usted escriba, anote en la ultima columna el tipo de cliente que usted espera; por ejemplo “Turistas”, “Residentes”, “familias locales”, “mujeres locales”, la lista puede ser muy variada pero le pedimos que se concentre en el cliente principal a quien usted dirige su negocio. Llene el siguiente cuadro con base en la explicación anterior

Cuadro 1. Productos o servicios a vender

	Producto
	Unidad
	Principal tipo de cliente

	1.                                                                             Y11
	                      Y12
	                                       Y13

	2.                                                                             Y14
	                      Y15
	                                      Y16

	3.                                                                             Y17
	                      Y18
	                                      Y19

	4. .                                                                           Y20
	                      Y21
	                                      Y22

	5. .                                                                           Y23
	                      Y24
	                                      Y25


Ahora le vamos a pedir que vea los productos o áreas que enlistó en el cuadro anterior. Por cada producto puede, en muchos casos, tener competidores diferentes. Es decir que en muchos casos un producto tiene un competidor y en otros otro. Por ejemplo, si va ha poner una fotografía, en la venta de rollos, el OXXO es uno de sus competidores. Pero en las fotos de estudio NO. Ni en las fotos de fiestas.

Necesitamos que nos diga los tres competidores que usted identifica, por cada producto que enlistó arriba. Antes le vamos a pedir que vuelva ha escribir el producto que anotó en el cuadro 1 en la parte Y11

108- Producto o grupo de productos 1. _________________________________________________ 

Ahora en las preguntas 109, 110 y 111, en el primer cuadro deberá escribir el nombre competidor principal sea el nombre del negocio o el nombre de una persona. Puede ser que su competidor esté en otra ciudad o localidad; piense bien a donde van actualmente a comprar el producto o servicio o si ya tiene el negocio quienes son sus competidores. Por favor recuerde que su competidor puede estar en otra localidad; sea local o en otra ciudad anote el nombre de la localidad. 

Para llenar el tercer cuadro deberá pensar que ya tiene el negocio y considerar los gustos de todos los clientes. Entonces hágase la pregunta: Cuándo yo vendo mil pesos en un día, ¿este competidor cuanto vende?, pueden ser solo 500 pesos o a lo mejor vende dos mil pesos. Es decir concéntrese en visualizar cuanto más o menos vende el competidor que está describiendo. Haga lo mismo para cada competidor, escriba el nombre del negocio o la persona, donde está localizado y por ultimo piense en cuanto más o menos vende que usted.

109. _________________________________ Y26 en que localidad está ______________________ Y27
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y28
110. _________________________________ Y29 en que localidad está ______________________ Y30
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y31
111. __________________________________ Y32 en que localidad está ______________________ Y33
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     _$_____________________ Y34
112. De forma similar a la anterior le vamos a pedir que vuelva ha escribir lo que anotó en el cuadro 1 en la parte Y14; es decir el producto 2. Si no anoto nada porque tiene un solo producto entonces pase a la pregunta 128, es decir a la sección de estacionalidad en la página 15.

Producto o grupo de productos 2. _____________________________________________________ 

Si son los mismos competidores que enlistó en el producto 1 entonces solo anote un “1” en el siguiente cuadro de llenado :.........................................................................................................   ______ Y35
Si anotó “1” en el cuadro anterior pase a la pregunta 116. Si no anotó nada continué con la siguiente pregunta.

113. _________________________________ Y36 en que localidad está ______________________ Y37
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y38
114. _________________________________ Y39 en que localidad está ______________________ Y40
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y41
115 __________________________________ Y42 en que localidad está ______________________ Y43
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y44
116. De forma similar a la anterior le vamos a pedir que vuelva ha escribir lo que anotó en el cuadro 1 en la parte Y17; es decir el producto 3. Si no anotó nada porque tiene solo dos productos, entonces pase a la pregunta 128, es decir a la sección de estacionalidad en la página 15.

Producto o grupo de productos 3. _____________________________________________________ 

Si son los mismos competidores que enlistó en el producto 1 o el 2 entonces solo anote un “1” o un “2” en el siguiente cuadro de llenado :...................................................................................   ______ Y45
Si anotó un “1” ó un “2” en el cuadro anterior pase a la pregunta 120. Si no anotó nada continué con la siguiente pregunta.

117. _________________________________ Y46 en que localidad está ______________________ Y47
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y48
118. _________________________________ Y49 en que localidad está ______________________ Y50
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y51
119. __________________________________ Y52 en que localidad está _____________________ Y53
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y54
120. De forma similar a la anterior le vamos a pedir que vuelva ha escribir lo que anotó en el cuadro 1 en la parte Y20; es decir el producto 4. Si no anotó nada porque tiene solo tres productos, entonces pase a la pregunta 128, es decir a la sección de estacionalidad en la página 15.
Producto o grupo de productos 4. _____________________________________________________ 

Si son los mismos competidores que enlisto en el producto 1 o el 2 o el 3 entonces solo anote un “1” o un “2” ó un “3”, en el siguiente cuadro de llenado :..........................................................   ______ Y55
Si anotó “1”, “2” o “3” en el cuadro anterior pase a la pregunta 124. Si no anotó nada continué con la siguiente pregunta.

121. _________________________________ Y56 en que localidad está ______________________ Y57
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y58
122. _________________________________ Y59 en que localidad está ______________________ Y60
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y61
123. __________________________________ Y62 en que localidad está _____________________ Y63
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y64
124. De forma similar a la anterior le vamos a pedir que vuelva ha escribir lo que anotó en el cuadro 1 en la parte Y23; es decir el producto 5. Si no anotó nada porque tiene un solo producto entonces pase a la pregunta 128

Producto o grupo de productos 4. _____________________________________________________ 

Si son los mismos competidores que enlistó en alguno de los producto entonces solo anote un “1” o un “2” o un “3” o un “4” en el siguiente cuadro de llenado :...................................................   ______ Y65
Si anotó algo en el cuadro anterior pase a la pregunta 128.Si no anotó nada continué con la siguiente pregunta.

125. _________________________________ Y66 en que localidad está ______________________ Y67
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y68
126. _________________________________ Y69 en que localidad está ______________________ Y70
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y71
127. __________________________________ Y72 en que localidad está _____________________ Y73
¿Si usted vende 1,000 pesos diarios cuanto cree que el venda diario?     $______________________ Y74
Estacionalidad

128. Si llenó el cuadro anterior, ya tiene una idea más clara de sus clientes. Ahora debe considerar que dependiendo de la estación del año vende más o menos. Esto se llama estacionalidad. Las ventas de chamarras se incrementan en invierno y las paletas y nieves en verano, y van subiendo hasta formar una curva de ventas. Los turistas llegan en mayor temporada en ¿invierno o en verano?. En fin usted puede determinarlo porque vive en su localidad o porque lo sabe por experiencia.

Para llenar el cuadro 2 de la siguiente pagina, necesitamos que nos diga cuantas unidades va ha vender. Para esto, tomaremos como base el cuadro 1 de la página 12. Ahí escribió los productos o servicios o grupos de productos que desea vender. En el caso de las camisetas, si usted dijo que sus productos eran 1. niños y niñas de 5 tintas 2. jóvenes y adultos de 5 tintas,  3. Niños y niñas de 10 tintas y 4. Jóvenes y adultos de 10 tintas entonces tiene que escribir a continuación cuantas camisetas considera que va ha vender por mes para cada uno de los cuatro grupos. Es decir que usted anotó unidades o camisetas y por lo tanto debe proyectar en unidades. 

En el caso de los comercios o ciertos servicios como abarrotes, ferreterías o restaurantes, la unidad de medida es “lote” entonces tome en cuenta que para una tienda de abarrotes tendrá que escribir lo que espera vender por mes, en Pesos, al precio de venta y en el caso de una ferretería también. En el caso de un restaurante de igual forma. Así para facilitarle la proyección debe hacerlo en Pesos de venta por mes calculando el total según los clientes o familias que le compraran y cuanto espera que le compren cada cliente o cada familia.

Bien, necesitamos que en el cuadro siguiente llene cuantas ventas estima por mes para cada uno de sus productos. En la primera columna titulada PRODUCTO anote de nuevo lo mismo que puso en el cuadro 1 de la pagina 11. Una vez anotados, piense, para el primer producto, cual es el mes o los meses de buenas ventas; por ejemplo, para las camisetas pueden ser los meses de mayo a septiembre y puede definir cuantas unidades cree que va ha vender. Digamos que dice 100 para estos meses, entonces luego considere los otros meses y analice si va ha vender mas o menos. También piense en los meses que suben mucho las ventas porque llegan muchos turistas o porque hay dinero por la pesca o porque simplemente se requiere más el producto, como los garrafones de agua en verano.

Proceda así con cada producto.

Cuadro 2 Estacionalidad de las ventas

	Producto                            (copielos del cuadro 1, pagina 12)
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sep
	Oct
	Nov
	Dic

	1
	Y75
	Y76
	Y77
	Y78
	Y79
	Y80
	Y81
	Y82
	Y83
	Y84
	Y85
	Y86

	2
	Y87
	Y88
	Y89
	Y90
	Y91
	Y92
	Y93
	Y94
	Y95
	Y96
	Y97
	Y98

	3
	Y99
	Y100
	Y101
	Y102
	Y103
	Y104
	Y105
	Y106
	Y107
	Y108
	Y109
	Y110

	4
	Y111
	Y112
	Y113
	Y114
	Y115
	Y116
	Y117
	Y118
	Y119
	Y120
	Y121
	Y122

	5
	Y123
	Y124
	Y125
	Y126
	Y127
	Y128
	Y129
	Y130
	Y131
	Y132
	Y133
	Y134


Recuerde: cada uno de los productos debe tener ventas en todos los meses del año

129. Ahora tiene que darles precio a cada producto. Es fácil con las camisetas o si quiere vender garrafones de agua. Le pedimos que escriba el precio de venta de los productos en la última columna; es decir, en las celdas vacías de la tabla siguiente. Sin embargo, aquellos que escribieron que la unidad de medida es “lote” y en el cuadro anterior pusieron las ventas en pesos, como en una ferretería o un restaurante o un abarrotes, entonces no tiene que llenar nada y deben pasar a la pregunta 131

	Producto 1 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	$    __________.____ Y135

	Producto 2 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	$    __________.____ Y136

	Producto 3 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	$    __________.____ Y137

	Producto 4 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	$    __________.____ Y138

	Producto 5 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	$    __________.____ Y139


¡¡¡¡FELICITACIONES!!!!..... ha realizado la parte mas difícil de proyectar las ventas ¡¡¡¡¡Bravo!!!!!                    Ha terminado el apartado de ingresos como usted ve depende enteramente del mercado que USTED estima.

Costo de las materias primas

(Los que tienen sus ventas en pesos pasen a la pregunta 131 en la página 20)

130. Ahora vamos a calcular cuanto cuesta producir o comprar los productos o servicios que usted venderá. Vamos a suponer que usted quiere vender jamoncillo en tres diferentes formas:

1. Barras de medio kilo

2. Barras de medio kilo con nuez

3. Cajas de 100 jamoncillos individuales que pesan 2.5 kilogramos

Esto es muy común, diferentes tamaños de venta con una misma fórmula de elaboración. Usted después la empaca en diferentes tamaños de venta. Lo que se requiere es la receta. Para el jamoncillo es la siguiente: 

Materia prima 1. Leche 20 litros y cuesta 5.00 pesos ya puesta en la fabrica.

Materia prima 2. Azúcar 8 kilos y cuesta 4.50 puesta en la fabrica.

Y con esto salen 12 kilos de jamoncillo.

Si tiene que hacer jamoncillo con nuez a la anterior receta debe agregarles 5 kilos de nuez y cuesta 100 pesos el kilo. 

Usted que tiene en realidad dos productos con una sola receta y otroproducto con otra receta. Entonces se llenaría el siguiente cuadro de materias primas:

Nombre  del producto 1. ___Jamoncillo en barras de medio kilo 
Producción con la siguiente formula .____12___  asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  __Kilos__    

Este solo es un ejemplo. No llene este cuadro usted llenara el cuadro XX de la página 

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio en el negocio

	1. Leche
	Litros
	20
	5.00

	2.  Azúcar
	Kilos
	8
	4.50

	3.
	
	
	

	4.
	
	
	

	5.
	
	
	


Para las barras con nuez sería de la siguiente forma:

Materias primas y costos para el producto 1. ___Jamoncillo en barras de medio kilo con nuez 
Producción con la siguiente formula .____17___  asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  __Kilos__    

Este solo es un ejemplo. No llene este cuadro usted llenara el cuadro XX de la página 

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio en el negocio

	1. Leche
	Litros
	20
	5.00

	2. Azúcar
	Kilos
	8
	4.50

	3. Nuez
	Kilos
	5
	100

	4.
	
	
	

	5.
	
	
	


Como ve es sencillo si tiene la formula. Para las camisetas tendrá que calcular cuantas camisetas hace por cada litro de pintura, asumiendo que la pintura cuesta igual sin importar el color

Ahora llene usted un cuadro por cada producto que describió

Escriba aquí el nombre del producto 1 (del cuadro 1, página 12). _________________________________________ 
Producción con la siguiente formula ._________ Y140 asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  ______________  Y141

Cuadro 3. Materias primas para el producto 1.

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio puesto en su negocio

	1
	Y142
	Y143
	Y144
	Y145

	2
	Y146
	Y147
	Y148
	Y149

	3
	Y150
	Y151
	Y152
	Y153

	4
	Y154
	Y155
	Y156
	Y157

	5
	Y158
	Y159
	Y160
	Y161


Escriba aquí el nombre del producto 2 (del cuadro 1, página 12). _________________________________________ 
Producción con la siguiente formula ._________ Y162 asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  ______________  Y163

Cuadro 4. Materias primas para el producto 2.

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio puesto en su negocio

	1
	Y164
	Y165
	Y166
	Y167

	2
	Y168
	Y169
	Y170
	Y171

	3
	Y172
	Y173
	Y174
	Y175

	4
	Y176
	Y177
	Y178
	Y179

	5
	Y180
	Y181
	Y182
	Y183


Escriba aquí el nombre del producto 3 (del cuadro 1, página 12). _________________________________________ 
Producción con la siguiente formula ._________ Y184 asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  ______________  Y185

Cuadro 5. Materias primas para el producto 3.

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio puesto en su negocio

	1
	Y186
	Y187
	Y188
	Y189

	2
	Y190
	Y191
	Y192
	Y193

	3
	Y194
	Y195
	Y196
	Y197

	4
	Y198
	Y199
	Y200
	Y201

	5
	Y202
	Y203
	Y204
	Y205


Escriba aquí el nombre del producto 4 (del cuadro 1, página 12). _________________________________________ 
Producción con la siguiente formula ._________ Y206 asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  ______________  Y207

Cuadro 6. Materias primas para el producto 4.

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio puesto en su negocio

	1
	Y208
	Y209
	Y210
	Y211

	2
	Y212
	Y213
	Y214
	Y215

	3
	Y216
	Y217
	Y218
	Y219

	4
	Y220
	Y221
	Y222
	Y223

	5
	Y224
	Y225
	Y226
	Y227


Escriba aquí el nombre del producto 4 (del cuadro 1, página 12). _________________________________________ 
Producción con la siguiente formula ._________ Y228 asegúrese que la unidad de medida sea la misma que puso en el cuadro 1.  Unidad de medida:  ______________  Y229

Cuadro 7. Materias primas para el producto 5.

	Nombre de la materia prima
	Unidad como la compra
	Requerimiento para la formula
	Precio puesto en su negocio

	1
	Y230
	Y231
	Y232
	Y233

	2
	Y234
	Y235
	Y236
	Y237

	3
	Y238
	Y239
	Y240
	Y241

	4
	Y242
	Y243
	Y244
	Y245

	5
	Y246
	Y247
	Y248
	Y249


Pase  a la pregunta 132. en la página 22

131. (solo para los que presupuestaron en pesos o por “lote” de muchos artículos) Aquellos que presupuestaron por lote o es decir en pesos ahora solo tiene que indicar el porcentaje al que compran todo el lote de productos: Por ejemplo en un abarrotes los cigarros tienen un margen de ganancia de 15% es decir que lo compran un 15% menor del precio de venta. Las sodas un 20%, en una ferretería los artículos eléctricos un 50%, los productos de obra (cemento, cal, varilla, arena como el 15% etc. 

Solo tiene que decir el porcentaje de ganancia por lote de productos por el lote de productos o servicios, si fueran cigarros escribiría 15%

	Producto 1 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	%_______ Y250

	Producto 2 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	%_______ Y251

	Producto 3 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	%_______ Y252

	Producto 4 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	%_______ Y253

	Producto 5 del cuadro 1,  pagina 12:
	
	%_______ Y254


Costos de Producción y Operación 

Aspectos Técnicos

132. Para iniciar a considerar los costos de producción se requiere que describa el proceso de producción para elaborar los productos que usted venderá. Si son servicios los que venderá, describa que debe tener para dar el servicio y como lo otorga a sus clientes.

____________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________

____________________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________________ Z1
También se requiere que nos diga a quienes serán sus proveedores de materia prima para los productos por lo tanto debe llenar la siguiente información para cada uno de los productos o grupos de productos que usted ya enlisto en hojas anteriores, en el primer cuadro de llenado escriba el nombre del proveedor y en el segundo en donde se localiza.

133. Escriba aquí el nombre del producto 1 (del cuadro 1, página 11). ______________________________________ 
Los proveedores del producto 1 son:

1. _____________________________________ Z2 en que localidad está ______________________ Z3
2. _____________________________________ Z4 en que localidad está ______________________ Z5
3. _____________________________________ Z6 en que localidad está ______________________ Z7
134. Escriba aquí el nombre del producto 2 (del cuadro 1, página 11). ______________________________________ 
Los proveedores del producto 2 son los mismos que el producto: (1 o en blanco).................. ______  Z8
Si escribió “1” pase a la pregunta 135. Si lo dejo en blanco continúe llenando los cuadros siguientes:

1. ____________________________________  Z9 en que localidad está ______________________ Z10
2. ___________________________________  Z11 en que localidad está ______________________ Z12
3. ___________________________________  Z13 en que localidad está ______________________ Z14
135. Escriba aquí el nombre del producto 3 (del cuadro 1, página 11). ______________________________________ 
Los proveedores del producto 3 son los mismos que el producto: (1, 2 o en blanco)...       . ______  Z15
Si escribió “1” o “2” pase a la pregunta 136. Si lo dejo en blanco continúe llenando los cuadros siguientes:

1. ___________________________________ Z16 en que localidad está ______________________ Z17
2. ___________________________________ Z18 en que localidad está ______________________ Z19
3. ___________________________________ Z20 en que localidad está ______________________ Z21
136. Escriba aquí el nombre del producto 4 (del cuadro 1, página 11). ______________________________________ 
Los proveedores del producto 4 son los mismos que el producto: (1, 2, 3 o en blanco)        ______  Z22
Si escribió “1”, “2” ó “3” pase a la pregunta 137. Si lo dejo en blanco continúe llenando los cuadros siguientes:
1. ___________________________________ Z23 en que localidad está ______________________ Z24
2. ___________________________________ Z25 en que localidad está ______________________ Z26
3. ___________________________________ Z27 en que localidad está ______________________ Z28
137. Escriba aquí el nombre del producto 2 (del cuadro 1, página 11). ______________________________________ 
Los proveedores del producto 5 son los mismos que el producto: (1, 2, 3, 4 o en blanco)             ______  Z29
Si escribió “1”, “2”, “3” o “4” pase a la pregunta 138. Si lo dejo en blanco continúe llenando los cuadros siguientes:
1. ___________________________________ Z30 en que localidad está ______________________ Z31
2. ___________________________________ Z32 en que localidad está ______________________ Z33
3. ___________________________________ Z34 en que localidad está ______________________ Z35
Costo del personal directo de producción 

138. Ahora vamos a presupuestar los costos del personal de producción. Usted pensará que un restaurante no tiene personal de producción, pero si la tiene: en la cocina. Una ferretería es el patio de maniobras, una planta de agua los técnicos que asesoran, o están pendientes del buen funcionamiento. En la fabrica de jamoncillo, por ser fabrica, es más fácil pensar en batidores, moldeadores y empacadores. En un restaurante el personal directo de producción son solo los cocineros y ayudantes  pero no las meseras ni quien este encargado de la caja; este personal se describirá más adelante.

Tiene que pensar en el tipo de personal que requiere para el negocio y cuanto le va ha pagar a cada tipo. Si usted sola hace los pasteles piense que si tiene mucho trabajo tendrá que contratar a alguien en ciertos periodos de mucha demanda, pero normalmente cobrara como pastelera. Después veremos que también (si usted es sola) cobrará como administradora o gerente del negocio y si hay ganancias esas también las tendrá usted como dueña. Pero en principio en este momento considérese personal de producción.

Escriba en el siguiente cuadro los tipos de personal, ingeniero, empacadora, cargador, etc., y cuanto les pagará mensualmente en sueldo neto. Es decir el sueldo liquido que usted le entrega al trabajador después de quitarle los impuestos y el seguro social.

	Trabajador de producción
	Sueldo neto mensual

	1.                                                                             Z36
	                                                  Z37

	2.                                                                             Z38
	                                                  Z39

	3.                                                                             Z40
	                                                  Z41

	4.                                                                             Z42
	                                                  Z43

	5.                                                                             Z44
	                                                  Z45


139. Bien, necesitamos que en el cuadro siguiente llene cuantos empleados contratará por mes para cada uno de los tipos de trabajadores que dijo arriba, considerando que hay meses con muy pocas ventas. Compare las ventas que estimo en el cuadro 2 de la página 15.

	Trab. 
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sep
	Oct
	Nov
	Dic

	1
	Z46
	Z47
	Z48
	Z49
	Z50
	Z51
	Z52
	Z53
	Z54
	Z55
	Z56
	Z57

	2
	Z58
	Z59
	Z60
	Z61
	Z62
	Z63
	Z64
	Z65
	Z66
	Z67
	Z68
	Z69

	3
	Z70
	Z71
	Z72
	Z73
	Z74
	Z75
	Z76
	Z77
	Z78
	Z79
	Z80
	Z81

	4
	Z82
	Z83
	Z84
	Z85
	Z86
	Z87
	Z88
	Z89
	Z90
	Z91
	Z92
	Z93

	5
	Z94
	Z95
	Z96
	Z97
	Z98
	Z99
	Z100
	Z101
	Z102
	Z103
	Z104
	Z105


Costos de operación o indirectos de producción

140. A continuación tiene una lista de servicios o costos que usted tendrá en la fabricación de sus productos. Ahora tiene que indicar los costos que usted estima tendrá mes con mes según las ventas  que tendrá.  No todos los costos se aplican en n proyecto. Puede dejar costos en blanco. También puede considerar un pago al año, o cada tres meses o bien que se afectan por la estación del año.

	Costos
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sep
	Oct
	Nov
	Dic

	Energía eléctrica
	Z106
	Z107
	Z108
	Z109
	Z110
	Z111
	Z112
	Z113
	Z114
	Z115
	Z116
	Z117

	Agua
	Z118
	Z119
	Z120
	Z121
	Z122
	Z123
	Z124
	Z125
	Z126
	Z127
	Z128
	Z129

	Gas y combustibles instalaciones
	Z130
	Z131
	Z132
	Z133
	Z134
	Z135
	Z136
	Z137
	Z138
	Z139
	Z140
	Z141

	Gas o gasolina y lubricantes Autos
	Z142
	Z143
	Z144
	Z145
	Z146
	Z147
	Z148
	Z149
	Z150
	Z151
	Z152
	Z153

	Renta de edificio
	Z154
	Z155
	Z156
	Z157
	Z158
	Z159
	Z160
	Z161
	Z162
	Z163
	Z164
	Z165

	Reparaciones autos
	Z166
	Z167
	Z168
	Z169
	Z170
	Z171
	Z172
	Z173
	Z174
	Z175
	Z176
	Z177

	Reparaciones instalaciones
	Z178
	Z179
	Z180
	Z181
	Z182
	Z183
	Z184
	Z185
	Z186
	Z187
	Z188
	Z189

	Artículos de limpieza
	Z190
	Z191
	Z192
	Z193
	Z194
	Z195
	Z196
	Z197
	Z198
	Z199
	Z200
	Z201

	Seguros de automóviles
	Z202
	Z203
	Z204
	Z205
	Z206
	Z207
	Z208
	Z209
	Z210
	Z211
	Z212
	Z213

	Seguros de instalaciones
	Z214
	Z215
	Z216
	Z217
	Z218
	Z219
	Z220
	Z221
	Z222
	Z223
	Z224
	Z225

	Materiales de empaque 
	Z226
	Z227
	Z228
	Z229
	Z230
	Z231
	Z232
	Z233
	Z234
	Z235
	Z236
	Z237

	Registros diversos
	Z238
	Z239
	Z240
	Z241
	Z242
	Z243
	Z244
	Z245
	Z246
	Z247
	Z248
	Z249

	Suscripciones
	Z250
	Z251
	Z252
	Z253
	Z254
	Z255
	Z256
	Z257
	Z258
	Z259
	Z260
	Z261

	Transporte de carga
	Z262
	Z263
	Z264
	Z265
	Z266
	Z267
	Z268
	Z269
	Z270
	Z271
	Z272
	Z273

	Otros
	Z274
	Z275
	Z276
	Z277
	Z278
	Z279
	Z280
	Z281
	Z282
	Z283
	Z284
	Z285

	Imprevistos
	Z286
	Z287
	Z288
	Z289
	Z290
	Z291
	Z292
	Z293
	Z294
	Z295
	Z296
	Z297


Gastos de administración

141. Ahora tiene un listado de gastos de administración. Se le pide llene lo que corresponda. No todos los gastos son aplicables.

	Costos
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sep
	Oct
	Nov
	Dic

	Renta de oficinas
	Z298
	Z299
	Z300
	Z301
	Z302
	Z303
	Z304
	Z305
	Z306
	Z307
	Z308
	Z309

	Asesor contable
	Z310
	Z311
	Z312
	Z313
	Z314
	Z315
	Z316
	Z317
	Z318
	Z319
	Z320
	Z321

	Papelería y artículos de oficina
	Z322
	Z323
	Z324
	Z325
	Z326
	Z327
	Z328
	Z329
	Z330
	Z331
	Z332
	Z333

	Gas o gasolina y lubricantes Autos
	Z334
	Z335
	Z336
	Z337
	Z338
	Z339
	Z340
	Z341
	Z342
	Z343
	Z344
	Z345

	Gastos de publicidad
	Z346
	Z347
	Z348
	Z349
	Z350
	Z351
	Z352
	Z353
	Z354
	Z355
	Z356
	Z357

	Pasajes y viáticos
	Z358
	Z359
	Z360
	Z361
	Z362
	Z363
	Z364
	Z365
	Z366
	Z367
	Z368
	Z369

	Comisiones
	Z370
	Z371
	Z372
	Z373
	Z374
	Z375
	Z376
	Z377
	Z378
	Z379
	Z380
	Z381

	Gastos de distribución
	Z382
	Z383
	Z384
	Z385
	Z386
	Z387
	Z388
	Z389
	Z390
	Z391
	Z392
	Z393

	Gastos de eq. Transporte admón.
	Z394
	Z395
	Z396
	Z397
	Z398
	Z399
	Z400
	Z401
	Z402
	Z403
	Z404
	Z405

	Seguros admón..
	Z406
	Z407
	Z408
	Z409
	Z410
	Z411
	Z412
	Z413
	Z414
	Z415
	Z416
	Z417

	Materiales de empaque 
	Z418
	Z419
	Z420
	Z421
	Z422
	Z423
	Z424
	Z425
	Z426
	Z427
	Z428
	Z429

	Registros diversos
	Z430
	Z431
	Z432
	Z433
	Z434
	Z435
	Z436
	Z437
	Z438
	Z439
	Z440
	Z441

	Suscripciones
	Z442
	Z443
	Z444
	Z445
	Z446
	Z447
	Z448
	Z449
	Z450
	Z451
	Z452
	Z453

	Otros
	Z454
	Z455
	Z456
	Z457
	Z458
	Z459
	Z460
	Z461
	Z462
	Z463
	Z464
	Z465

	Imprevistos
	Z478
	Z479
	Z480
	Z481
	Z482
	Z483
	Z484
	Z485
	Z486
	Z487
	Z488
	Z489


142. Ahora vamos a presupuestar los costos del personal administración. Ahora, recuerde que en un restaurante el personal directo de producción son solo los cocineros y ayudantes  pero no las meseras ni quien este encargado de la caja; este personal es de ventas o administración.

Tiene que pensar en el tipo de personal que requiere para el negocio y cuanto le va ha pagar a cada tipo. Si usted sola hace los pasteles piense que si tiene mucho trabajo tendrá que contratar a alguien en ciertos periodos de mucha demanda, como ya expresamos, normalmente cobrara como pastelera. Ahora veremos que también (si usted es sola) cobrará como administradora o gerente del negocio y si hay ganancias esas también las tendrá usted como dueña. Pero en principio ahora,  en este momento considérese persona de ventas o administración ya sea cajera mesera vendedora o administradora o gerente. Y por favor, póngase un sueldo. Nadie trabaja de gratis

Escriba en el siguiente cuadro los tipos de personal, mesera, vendedora, empleado de mostrador, administrador, gerente ejecutivo de ventas, etc., y escriba cuanto les pagará mensualmente en sueldo neto. Es decir el sueldo liquido que usted le entrega al trabajador después de quitarle los impuestos y el seguro social.

	Trabajador de producción
	Sueldo neto mensual

	1.                                                                            Z490
	                                               Z491

	2.                                                                            Z492
	                                               Z493

	3.                                                                            Z494
	                                               Z495


143. Bien, necesitamos que en el cuadro siguiente llene cuantos empleados contratará por mes para cada uno de los tipos de trabajadores que dijo arriba, considerando que hay meses con muy pocas ventas. Compare las ventas que estimo en el cuadro 2 de la página 15.

	Trab. 
	Ene
	Feb
	Mar
	Abr
	May
	Jun
	Jul
	Ago
	Sep
	Oct
	Nov
	Dic

	1
	Z496
	Z497
	Z498
	Z499
	Z500
	Z501
	Z502
	Z503
	Z504
	Z505
	Z506
	Z507

	2
	Z508
	Z509
	Z510
	Z511
	Z512
	Z513
	Z514
	Z515
	Z516
	Z517
	Z518
	Z519

	3
	Z520
	Z521
	Z522
	Z523
	Z524
	Z525
	Z526
	Z527
	Z528
	Z529
	Z530
	Z531


Presupuesto de Inversión

Inversiones  requeridas y aportaciones de los socios

142. En la siguiente tabla encontrara diversos conceptos en la primera columna. En la segunda columna esperamos que nos especifique brevemente el concepto que aporta. Luego en la tercera columna escribirá el valor estimado que tiene ese terreno, equipo, construcción, estudio, automóviles etc. solo si usted lo aporta, pero si lo requiere comprar con el crédito entonces los escribirá en la cuarta columna. Además en la quinta columna esperamos que nos diga cual es la vida útil de los equipos.

Suponiendo que quiere aportar un terreno con valor de 12,000 pesos en el cual se encuentra una construcción con valor de 17,000 pesos pero a la construcción le hacen falta modificaciones por 6,500 y además aporta un pick up Dodge 1993 con caja larga y con valor de 45,000 al cual debe adaptarle un camper que le costará 8,000 pesos (lo comprara con el préstamo) y que por las condiciones actuales, supone que requerirá cambiarlo en 4 años, entonces escribirá de la siguiente forma los datos (la parte sombreada no se llena)

Cuadro de aportaciones y destino del préstamo (ejemplo)

	Concepto
	Descripción
	Valor o costo estimado
	Vida útil esperada

	
	
	Aportación
	Préstamo
	

	Terreno
	Lote 300 metros cuadrados en calle Álamos y 2da
	12,000
	
	

	Construcción
	Dos cuartos total 40 mts construidos
	17,000
	6,500
	

	Equipo de transporte
	Pick up Dodge caja larga
	45,000
	8,000
	4


Como usted abra notado, tiene que pensar en lo que aportará al negocio. Puede ser un terreno o una construcción pero casi es seguro que pueda aportar uno de sus automóviles o bien es posible que tenga algunos equipos como aires acondicionados que puede aportar. El valor de aportación se estima preguntándose ¿En cuanto puedo vender este terreno, casa o equipo?. La información del costo de las construcciones o remodelaciones o equipos que se comprarán con el préstamo debe provenir de un proveedor ya que es posible que se requiera de un presupuesto. Por lo pronto puede estimarlo y después en una segunda vez que llene esta cedula podrá ser modificado.

Ahora por favor escriba, en el siguiente cuadro, los recursos que usted aportará a la operación del negocio y lo que requiere comprar con el préstamo. 

Cuadro de aportaciones y destino del préstamo (ejemplo)

	Concepto
	Descripción
	Valor o costo estimado
	Años de vida útil

	
	
	Aportación
	Préstamo
	

	Dinero en efectivo
	W1
	W2
	W3
	 

	Terreno
	W4
	W5
	W6
	 

	Construcción
	W7
	W8
	W9
	 

	Maquinaria y equipo de producción
	W10
	W11
	W12
	W13

	Maquinaria y equipo de producción
	W14
	W15
	W16
	W17

	Maquinaria y equipo de producción
	W18
	W19
	W20
	W21

	Maquinaria y equipo de producción
	W22
	W23
	W24
	W25

	Maquinaria y equipo de producción
	W26
	W27
	W28
	W29

	Herramientas
	W30
	W31
	W32
	W33

	Muebles y eq. de  oficina
	Escritorios sumadoras cajas registradoras aires  acondicionados etc.. Especificar: V34
	W35
	W36
	W37

	Muebles y eq. de  oficina
	Equipo de computo y programas. Especificar:      V38
	W39
	W40
	W41

	Muebles y eq. de  oficina
	W42
	W43
	W44
	W45

	Muebles y eq. de  oficina
	W46
	W47
	W48
	W49

	Equipo de transporte
	W50
	W51
	W52
	W53

	Equipo de transporte
	W54
	W55
	W56
	W57

	Inventarios materias primas o producto para venta
	W58
	W59
	W60
	W61

	otros
	W62
	W63
	W64
	W65


143. Indique si ha realizado o va ha realizar alguno de los gastos siguientes:

Gastos de instalación son los que requiere para instalar todo en su lugar y que este en condiciones funcionales. 

Gastos de organización son aquellos que requiere para registrar la empresa y hacer las actas constitutivas.

Estos gastos por lo general no son financiables pero se requiere saber si usted espera que se le financien. Escriba una breve descripción  e indíquelo en la columna correspondiente. Si usted los aportará o si espera cubrirlos con el préstamo, ó aportará una parte y otra la cubrirá con  el préstamo

Cuadro de destino de los recursos del préstamo

	Concepto
	Descripción
	Valor estimado

aportación
	Pagos con el préstamo

	Gastos de instalación
	W66
	W67
	W68

	Gastos de organización
	W69
	W70
	W71


144. Necesitamos que sume los conceptos que se repitan en los dos últimos cuadros y los totales los escriba en el siguiente cuadro para luego hacer la suma total; con esto se dará una idea de la inversión que requiere.

	Concepto
	Descripción
	Valor Estimado

Aportación
	Pagos con el préstamo

	Dinero en efectivo
	W72
	W73
	W74

	Terreno
	W75
	W76
	W77

	Construcción
	W78
	W79
	W80

	Maquinaria y equipo de producción
	W81
	W82
	W83

	Herramientas
	W84
	W85
	W86

	Muebles y eq. de  oficina
	W87
	W88
	W89

	Equipo de transporte
	W90
	W91
	W92

	otros
	W93
	W94
	W95

	Gastos de instalación
	W96
	W97
	W98

	Gastos de organización
	W99
	W100
	W101

	SUMAS
	W102
	W103


145. Ahora requerimos que nos diga cuanto piensa pedir prestado al Fondo y como completará lo que le falta.

	Le pediré al fondo por la cuenta externa
	$                                W104

	Mi familia me va ayudar con
	$                                W105

	Unos amigos están dispuestos a prestarme
	$                                W106

	Mi familia me van ayudar en la construcción y eso vale
	$                                W107

	Otro(especifique):                                                                              W108
	$                                W109

	Otro(especifique):                                                                              W110
	$                                W111

	Otro (especifique):                                                                              V112
	$                                W113

	Total
	$                                W114


145. Por último le pediría que escribiera que otros apoyos requiere de este fondo...........................W115
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