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Resumen Ejecutivo

El siguiente estudio· pe¡teuece a la mIooempt a denamlt_ "Cerámlcas del
valle· cuyo giro es la elaboraci6n y venta de produdns de casnka pIIDda a

mano. El estudio de meOldo lefteja la llIformae"'l obtelllda de encJ 735

realizadas a l.JlI muDa de 196 vIYlendas, que tep¡ ese ltit al Cdl!.iO de 88,342

hogares perteliedelltes al 5legmeitD no pobre del DIStJ ID central. según los dIIos

recopilados, el 83.4lMíde las pesonas encuestadas esIarian dlspu 7as a comprar

productos de c:erámIca elaborados en Ya7Ie de k.geles, lo cual penlle obs l_
una gran oportunidad de éxito para la empresa.

El estudio de "ecadoed baSbOO en los QIdtrO produ(ti:ísde rnawor pef&e..".

por el <XIIlSURlidor de acuerdo a la Ifh~sF:Igad6n de mecado, los oales son

fto¡ 1!Ios , tazas,rec:uerdoscy platos.

En 0J8I1lD • los mies de dlsbllljd6n mis adéQ-cI,. para .......... el

producto a manosdeldleiille, se enc:uentra el del f'atJrfcanIe al c::onsamdor final,

pues usando es:ecanal tos compradoies t8len mis .cpdones de dls !'Iosy CXlbe:s.

El estudio t8:nIm brfnda lillbiluad6n sobre los procesos de prodljeJ:l6n, el n8Ill!jo

de Inwl1::a.io, nid?b'fllesy la mano de obra nec Iai.

La lmiersl6n·txllaI es de L287,591.14 la cuallnduye IakNesl6.. fija, cmIns

dIl'erIdos y capIP:aI de tnIba):I.

En e1esbldlo ftrlllildefo en los c:I?l6eltes ftujosse obbMeronpera el flujo sin

flnandamlento y SIn "'lae"'l lI'IB 11R Y tRI VAN de 2ft! y 93,529.16

Ill!SI~amenl:e.. en el fIlJ.Jó con 1IIfIad6n YSitl fInanc::I&nltee lID se obtuvo lI'IB.1lR

del 12% Yuna VAN de 151.34.

·"'.· ... e .•. EL
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La Inflat:iÓll debeiá ser tomada en cuenta y aun asna emp¡ a generará ntlidldes¡

su TIR supera la tasa real mfnIma requerida pór los InveIstonistas (12lMl) en
condiciones sin inflación, pero la iguala en condiciones con JnfIad6n.

r
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Introduc:d6n General del Proyecto

Es una expeIierlda geatifiamte el hecho de pI'O\Ieét del mnodmleillD apIll!lddo a

lo largo de una canél'aunlvll!lsbt'la; y más a..... cuandoestea:lllodudento es dado

a micro y peqneí'iO én'IpIesarlos que no tienen al alcance el bere1darse de

infonnación que ayude a reestructurar. su fuente de ingt'esos. B objetivo de este

provecto es brindar asesoria técnica y peofeslonaLa la empeesa "Cerámicas del

Valle- para mntrIbuIr de esta manera en el mejoramiento de la misma en las árees
de me¡cadt!O, técnica y financiera, para peopotdonar ··00 be! Iefido econ6mto

sustancial e inoemelll:efl asi SU nivel de vida Yel de su comunidad.

En el Siguiente ".bmeSéénCUenlra reflejada J;r iI'IformacI6n. I e1euante nIl!l'eseria y

los resultados detestlldlo de factibilidad de la dIlPI esa "CerámICas del ~i

además se encuentran las difelellle propuestas Y sugetelldas que el grupo i aalzó
como aportación adicional a los mJcroempresarios.

1'"
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Antecedentes de la Indusbia de la cerámica

A partir de 1930 SUrgien)n una serie de IndustrlaSdetiPO artesanal, pequeftos

talleres se fueronmull:iprando hasta formar un núcleo repe:selltalÑO, al aJaI no

se le dio importancia sino hasta 30 años después, con la oeadón del centro
CooperativO Técnico IncIustriaI (CCTI), cuyo objeti\Io Plildpal fue el de

incrementar la produd:lvfdad en. los sectoIes econcSmk:os nacIOnales. 8 d SF*loIo

del esbatD arte5analsevlo fortaIeddo e impulsldo turlaemlsl6n, en 1965, del

deoeto No. 39°"l.eyPlotect:ora de los HondUlei'ios dedicados al ComercIo Y a la

Industria en Pequeña Escala".

En 1940 aparece la Escuela Nacional de Bellas Artes con las ckeas de PInbn,

Cerámica Y Talla de Madera. En 1953 se fundó eIInstItutD VOOIdDnaI de

Honduras, dOnde se Impartió enseñanza en talla deiMdera, corte Ywllfec:xJóll,

orfebreía, cerámiCa,tapicelía, entre otros.

En 1964, el ctnil'lldaelromento artesanal con la cooperadÓn de varios ecpeI~

lnI8'nadoflaIes quienes Introdujeron progtamas de woperadón técM:a .....

mejoraI los metodos de trabajo.

En el aftodeI9li6SJi!ii.írid6cetcetlbu de adktsbamlenll)'.. ·· liiII de vale de

Ángeles (CAAVA), donde Se lnc:Iuvó el elbellarnIentDen la eIalJOIadón de

cerámica.
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Particip;ld6n del Secbw Artesanal en el ProdudD llltlilno lIruID (Pla)

Debido al ftmltadocolIOClmlento en base a estudios soctoea..Smlms o

cuantlflcadón sectorial, no permfte visualizar cual es la JlBlttlpad6n de la atesal.

en la ecollomiadef país; Sin embargo, en basea/os Irodicadoies sobre producción

industrial que publica e1BCH se calculó que el PIB, a costo de fado¡es o sea el

valor agregado del esbam fabrff descle 1982-1991, osdf6enIJe un 84% y 87% Yla

del esbalO artesanal y casero en un 12% a 16%.

COntribución delseetUJ art:e5llnala' sectolf 'ndUSb"

El sectoI industrial en eJpa(s estaba sustentadoSotft una amplia bese de fa.eles

artesanales; según la "Encuesta Permanente de Hogaies paraPlopóslms múltl.:les·

efectuada en 1990, indicó que su contribución real en ése arto rue de un 77%.

Un estudio de ~0iIIdad realizado por el PrC1g1'8R18 de PromOClóu de

Pequefias EI1lPIesi15 Aitesilwlales en 1990 Idelltfi:ó que el plomedo de

trabajadoI'es (lOl"e1I'l1kes8 attesall8l era de 5 personas y un valor de la invasión

promedIo.de 53, 500 la'npIras.

Este sectDr hit .I*feddo de la ausencia deslstl!lnáS de .mlll8i' lI'NI6n, a b." .
de los Ojales c:anaII2an la paoducd6n hadlt metic:Bdos, ·tBnID 111'81_ como

exI!lTlOS. Esta situación ha sido el resultado de IaMJencia que ejen:eel

Inb!rmedIario quet!l'l Ia·mayor(a de los casas adqUIere el pmelllclD final al paedo

que él mismo fIja;~ erpmelllclD" a la \'el se ve cü...o.netIdo a vender su

produa:t6n en las condiciones que esIMlka el 11_mediario.
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DebIdo a esto se dieron una serie de facIDres l'IégatiVOS para la <:omeidalzadón,

tales oomo inexistencia de adecnados servicios y funciones de <:omeiCialn<l6n que

evidencian las condiciones desfavorables en laS que el productDr allesallal se

. enfIelitan con otros agentes de mmerdalfzad6n. la <XJnW!idalilación de productos

artesanales ha sido uno de los p1ob1emas más graVes que. ha tenido el sectDr Yfue

por esto que e1CCTl organizó 4 salones de venta de Artesanías (Pabellones) en los

cuales se oornerdaIiza al mecado nacional y exteIlor.

Diagnóstico de la Empl .a

Breve Hismria ,Situación
la historia de "Cerálllicas del Valle" cornienlaunos·p0cxJ5aikJs atrás 081d0 su

propietaria antenorfallec:e y sus familiares deciden vende.1e e11al1er a sus acbllles

duei'ios, GeIardo· VeI6squez Ycesar Álvarez, quienes ya b!rlían CXIOOCImienlDs de

elaboración de arimlcas,porque ambos habían tomado un curso en el c.entrode

Desarrolo Industrial (COI) que ya desapareció.

8 1 de octubre del al'io 2000, "Cerámicas del V'aIIé" fUe axnpada por Gel.do

Yelásquez y Cesar ÁMJtez y oomleuzan sus opeqdones con la cantidad de

Lps.5,OOO para la CDIIlpi11 de matI!fta prima.

Para octubre del afto2001, un afto después de la CDIl1pradel taller, les afiaslla

oportunidad de adquirir otroS ImplemeulDs, que CXlf"Slstfan en:

• Horno.

• Moklelfnuei/05

• MaterIa prima

• Disel'ios 1'IUeWl$.
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Actuallllellte, el taller cuenta· con Id gran dlvelsIdad de mokIes Ydls&1os .... 1a

aeación de nuevas~decerámica; gradas a esfólaelfip¡esa ha ilOeilleiltado

su.cartera de dIelltes, ya que p¡iede aterldel más seg¡11l!l'ltr:Js del IIlelcado.

"Cerámicas del valle-, además de ofiece· productos. elaborados en cerámiCa,

también imparte claSES de elaboración de cerámicas a·todas aquellas pelSOiIilS que

estén intetesada en apl'ellder este tipo de actividad.

Desa ipci6n de ProcIudD

Los productos Que se elaboran en el taller artesanal "terámicas del vale'" son

hechos a base de caoIfn, el cual es un tipo de arcilla que se usa en la p¡epal'ad611

de pastas Ybarnices de porcelana.

Los productos que se elabOran son los siguientes

>- Tazas estiIoMUGS
:> PlatoS

:> Janones

:> FIoretOS

:> Adornos de1odo tipo

>- »,wos.
:> Tarros cerveceros
>- Azulejos

:> Rebd!tas

:>Teb:rcIS

>- Realeidos p¡WatDda ocasión

>- SoPeras
:> ReconstnJccióI1 de piezaS de cerámica daftadas (RéplIcas) Y

>- placas de cerámica



TcxIos estos productos° "me" diseftos originales cOn una dNesidad de colores;

cada diseño es elaborado altístlcamellte por t.r\ deondor artesanal, la mayoría de

sus diseños incluyen paisajeS típIals de la zona (Vale de Ángeles), flores, nombres

o mensajeS, a eIecdón del diente.

Productos ConIplemelltarios

Algunos productns eIaboiados en el taller no J"5!ln productos cornpIemeittaoioS;

otros sí los tienen V son e1abonldos en este mismo lugar, entre los alilles tenemos
los sigufentes:

los productos COInplementariOs para las Teteras son platos, talas V aZneaMas

que hagan juego con este.

TcxIos los prt'lduc!Dscomo talas, platos, teb!lCIS, celllcellJS,~ y de....

poseen sustltutus· éIaI:IOIactos a beSe de distintos ·,nalBlaIes, como pléstiro.

poicelana, VidrIo, material desechable, bano, enbeotros.
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>- La empresa es el único taller de cerámita deilbo eJe la Zona ( Vale de

Ángeles)

>- Los precios establecidos son menores que Jos uf',eddos por emph:sas de la

compeb!lIcla.

>- 'los JlI"Qdt.ICIDS pOseen mayor valor ay¡egado, Jlbl'que.e1 disello es elaborado

manualmente y en productos de algunas empesas de la con.peb!llCia, ros
diseños son prefabricados (calcomanía) Ycarecen de valor artíslkD.

>- El alto grado del CXlÍltrol de calidad quesepas5e,poes cada prolU1o es

revisado mlnl1dosarnellte; las ple2as dañadas o mn despefec:kls son

de9Ed1adas.

>- Se orn:ceuna gtangarna de productos que pe! rnIte al diente elegir

entre varias pte'as de cerámica.

Oportunidades

>- los productos de Orirnlca tienen mucha. qltac1611,pues sen artícllros de

uso diarIO, mmo,tazas y pIatDs, entre otros.



Debilidades
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>- Por tratarse de uNt miaoemple5a, noeuenta (XJl"I Un presupuesto para

cubrir adecuacfamellte áreas oomo la ptornodón, publicidad Yla dIsIrtbudón

de los productos.

>- LaMlcroet'nprésapermanece casi en el anonlrnafD, por lo aJaI SUS productos

son dlfíalmente idet IUficados por los consumIdorespoteildales.

-

>- Las inStaIaciónes'del área de trabajo es muy redllCiCla pera poder producir

en maym!S cantidades, lo cuallepresenfa una fuerte desYentaja frente a la

competellda.

Amenazas

>EI~ dilecto de los productos de ceráRliCiJ, el caolín, es importado.

por lo que algunas vea!S es difícil de adquirir. _

>- Los produdDsde cerámica no son de prlmetanec!sldad, por lo cual SU

Sl!IISIbIIdad en euanto a los precios es fnlIYOl" que otros prodIlCIDs.
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Estudio de~cIo

Objetivos

Objetivo General

Identificar etntvel de aceptac:IM de los productos de_mmfca y de esta manera

ubicar-el-cliente potencial de dichos productos.

Objetivos Espedftms-

:> Deb!nninar la demanda poCllIIldal (Jue eXiSte actualmente en este mecado.

>- Identiffcar qué tipo de productos (ProductOs de cerámfca) tiene mavoor
aceptación en ro5consumk1ores.

:> DetermInar la frecuencia de compra durante e1-- aIIo del oonsumidor

potellcial.

>- Estaliecerlacompetenda directa denbo del menado.
:> EstIpular OJéles el medio de torrllI1Ic'.adó más adecuado pih dar a

cooocer esle tipo de productDs.

:> IdentIfICar -elJugár donde la demandapoléuc:lilfdese! ellWlbar los

pnxfucIDs ofieddos, es decir, el canal de dlSbltlud6n más apio para éstos.



se realizó un estulfioexpbatoliO, concIuyénté,ClJiIIIatlvo, de tipo transwClsal de

muestra única, defJido a que el elemeillo de la muestra fue ene.estado al azar una

sola vez.

Trabajo de campo:.

>- se realzó enoléSl8S a miembros de familias dedas es mecIa yalta.

>- El estudio de carilPo ( IevantamientD de ent1JeSI3S ) la lIeII'ó a cabo por

todos los integranles del grupo.

>- Un encal'gackfYálldó1os datos Ingn!5iKIDs a1l1lO1llenlO de tabular.

>- El tiempo .empIeado para la realizar las enele5tas fue de dos dits
completos( 9 Cl.m. 86 p.m. )

>- Las encuesIas fueron realizadas únicamente en.TegllclgaIpa_

Determinación de la Muesba

Para delehninar la muestra se tomó en cuentlfala poblacI6n del segmellD no

pobre del DlstiIlo'Céntral, _ cual équlvale a 88,342· ftogIns (Fuente: InstibJID

NadonaI de EstacIisI:Ici.I;··INE)¡ el resultado. estabIecI6 una muestra de 196

vMendas, que ill!fll ! Se1itan a este censo.

N= 88,342 (HogiBesnopobies)

l= 1.96 (NIvel de CÓlifianm)

p= 0.5 (JtoiCl!i.taje de éxIfo)

q= 0.5 (Poicenlajede fracaso)

e= 0.07 (7% margen de error)
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n = Zilatf=
e2(N-1)+ZZpq

(1.96)2 (0.5\ 0).5) (88342) = 196 encuestas

(0.07)'(88,341)+(1.96)'(0.5)(0.5)

El segmento de mecaoo al que está dlrigldo.este proc:kK:to son las ramlas de

clases media Y Clb, ya que una familia cm hlgRil50S HmItados posee OllaS

prioridades Y necesidades y se orieIltará a adquirir produdos sustitutos a ésb:ls¡

además, se OIientatá la encuesta a la población mayor de 20 años, pues &ni

persona menor tiene otras necesidades Y no adquIr1ría los produdDs que

"'Cerámicas del Valle- ofrere.

Anél'. de la Demanda Actual
Dalas HIsI6.1coS." D8IIIIInda

Los datos hiSbíllLOS de la demanda de productos de arimlca reo elllo que ha

lnaementado en formacollslderable, ya que der._exlste mucho 11IlEiés de

par1e de los~ por adquirir productos arliesm afes.

vate la pen¡trecalcar'.-no se tiene ¡eglmada la CiIIilflfad _ de derllanda en

los años pasados, por falta de datos estadístklJ5>

. M • •
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Demanda Actual

está d:spuestu a ddqu,rir productos de Cdyni::::a

estarían \i;,ik:.·.,. .'. ~ .: .~-'..'

elabe,rados en Valle de Anqeles) -:-:-: 73,678 famiHas
~~. ".

Gráfica #1 ¿Estaría dispuesto a comprar productos de ceránlica

elaborados en VaHe de Ángeles?
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Cálculo de la Demanda

Según datos recopilados por medio de la encuesta, se determinaron los cuatro

productos preferidos por el consumidor, que representan el principal enfoque en

este estudio Yde los cuales se calculará la demanda.

Floreros 16.7% 16.7%/58.2%=28.69%

Tazas 15.2% 15.2%/58.2%=26.12%

Recuerdos 14.8% 14.8%/58.2%=25.43%

Platos 11.5% 11.5%/58.2%=19.76%

58.2% 100.0%

la demanda actual de los productos se calcula de la manera siguiente:

n: Población de Interés

q: Cantidad consumida promedia por año

Q: Demanda anual de producto

Q=q*n

*la cantidad promedk> de compra de los productos de cerámica varia según el

objeto Yes el siguiente:

Floreros

Tazas

Recuerdos

Platos

El total de demanda

1(28.69% * 73,678) =21,139 ftoreos al año

6(26.12% ,.. 73,678) = 115,469 tazas por año.

30(25.43% * 73,678) =562,090 recuerdos por año

3(19.76% * 73,678) =43,.678 platos por año

74~376productos de c:er6mica
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Proyecciones de la Demanda

En él cálculo de la proyección de la demanda futura se utilizó el crecimiento

pob/acional del toda el área del Distrito central en la cual sé esta enfocando el

estudio, dicho crecimiento es de 1.78% (según información tomada del Instituto

Nacional Estadístico), Y tomando en cuenta el número de personas que están

dispuestas a adquirir los productos de cerámica; la proyección de la demanda para

los siguientes 3 años se determinó de la siguiente manera:

Periodo Ployecd6n

Año O 742,376 productos de cerámica

Año 1 755,590 productos de cerámica

Año 2 769,040 productos de cerámica

Año 3 782,729 productos de cerámica

Comportamiento de la Oferta

Datos Hist6ricos de la ora ta

La indusbia de la cerámica nace aproximadamente en los años 30's tellielldo su

mejor momento a partir de los años 80's, época en que apatecielon muchas

escuelas que enseñaban la preparación de cerámICa de manera gratuita. Gracias a

esto surgió gran cantidad de talleres de tipo artesanal que se dedicaban a la venta

de estos productos, que en la actualidad cuentan con ayuda de organismoS

internacionales para el mejoramiento en cuanto a técnicas del proceso Y para el

fomento de la industria artesanal en Honduras.
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En cuanto a datos cuantitativos históricos de la oferta, no se logró recopilar ningÚn

tipo de información, ya que como los talleres son muy pequeños y son manejados

por sus propietarios y no poseen registros contables de los mismos.

COmpetencia

Existe una amplia lista de talleres artesanales ubicados en diferentes zonas de

Tegucigalpa, que forman parte de la competencia directa de "'Cerámicas del Valle",

entre ellos:

• cerámicas San Martín - Banio La Reforma

• Rincón Creativo - Centro Comercial Lomas del Boulevard, BIvd. Morazán

• Arte Giancarlo - Man Multiplaza, Mall El Dorado

Los principales competidores que se determinaron por medio de la encuesta, son

Arte Giancarlo, los Souvenirs y Rincón Creativo.

Los Souvenirs se encuentran por lo general en el cellbo de la dudad, en el

aeropuerto o en los alrededores o dentro de los fIoteIes más importantes de

Tegucigalpa. Otro importante competido! de cerámicas del Valle es cerámicas San

Martín.

En Honduras se comercializa también la cerámica de MéxIco, pero no es un

producto dominante en el país, ya que tienen p1edos muy altos; por lo tanto, sólo

se tomará en OJenta los productores de Honduras.

-_ ....'_._~:.:.._.. • 1 n:



Participación de Mercado

La microempresa "Taller cerámicas del Valle" al ser relativamente nueva, no

conocida, tomando en cuenta su capacidad, que ofrece productos que usualmente

se compran en Tegucigalpa en lugares como supermetcados, tiendas por

departamentos y que en su mayoría son importados, se establece que puede tener

una participación de I1leicado no muy alta, de un 3%.

Productos, Precios, Canales de Disbibución y Promoción

"Taller cerámiCas del Valle" como se ha descrito antes, posee una gran variedad

de productos, todos con altos estándares de calidad y una amplia gama de

diseños; Según el estudio realizado, los productos preferidos por el consumicb"

son Floreros, Tazas, Recuerdos y Platos, en ese orden.

Los produdOies ofrecen la garantía a los dientes que en caso de insatisfacción

con el producto, ya sea por desperfecto en su diseño o en la textura de la

superficie, éste sea remplazado por una pieza nueva. Como se demuestra, para los

propietarios de Cerámicas del Valle es muy importante dar un eccelente servicio,

de manera que el diente se sienta satisfecho, tanto con el acabado del producto

como en que estos lleguen en buen estado a las manos del consumidor flnaI; por

tal razón, ellos hacen la entrega pe¡sonalmente para asegtnrSe del a.Iidado en su

transporte.

Con reIadón a los precios, estos se establecell mediante una e::.1Jalegia~

plus, es decir, basada en el costo más un margen adicional flexible, que pe¡nlita

variaciones en drcunstanciaS especiales como el conceder desclIelltos, pero

dependiendo del diente Ytamaño del pecfldo.
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usta de Precios de los Productos Elaborados en "cerámicas del Valle"

Producto P.ecio (Lps,)
~

Platos 180.00
Tazas 55.00
Floreros 120.00
Aguamanil grande 700.00
Aauamanil oeaueño 450.00
Placas grandes 500.00
Placas medianas 400.00

,,
Placas oeaueñas 200.00

1

j
ceniceros sldiseño 25.00
ceniceros e/diseño 45.00 .
Teteras el . oon sus tazitas 500.00
Recuerdos 9.00 hasta 12.00 i
Tazas sooeras 120.00

j
..,

en forma de corazón 180.00 1en forma I 170.00 jCruces e/ base de madera 140.00
Cruces S/base de madera 100.00 --l
Retrateras arandes 120.00 1

Retrateras pequeñas 60.00 i
1

Cabe destacar que estos productos no son necesarios para la vida cotidiana

(productos de oonsurno de conveniencia por Impulso), por lo que no todas las

personas pueden destiuar una parte de su presupuesto para su obb:llción.

Tomando en cuenta este detalle Yel hecho de que hay varios productos sustitutos,

se ha deb:rmlnado que las variaciones en el pecio (aumento de piecio), por

mínimas que sean podrían tener un efecto negativo en la demanda Y causar una

baja en las ventas.

Los canales de disbibución se pueden clescribir en razón de la (3j Itidad de niveles

que influyen, cada uno de los es1Jatos de intermediarios que efectúen aJgún

trabajo para reunir el producto Yhacer llegar el producto al oonsumidor final.
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"cerámicas del Valle" hace uso de 2 tipos de canales de distribución, uno de nM!I

uno y otro de nivel dos, que se detallan a continuación:

~¡
1,

li
Ji

Actualmente la microempresa no hace uso de ningún instrumento de promocíÓIl o

publicidad; el conocimiento de su existencia radica en las referendas pe¡ sooales o

publicity.

Resultados del Estudio

Los datos recopilados demosbaron que el 59.4% no aoostumllran mmprar

productos de cerámica; sin embargo, el 83.4% de los encuestados esta! ía

dispuesto a oomprar productos de cerámica elaborados en Valle de Ángeles /o cual

refleja que existe una relación de caridad con los productos de esta zona; además,

denota una gran aceptación por este tipo de productos.

Como se mencionó antes entre los productos que tienen mayor aceptadóol entre

los consumidores se encuenba los Floreros con un 16.7% del rotal de los

encuestados, seguidos por las Tazas con un 15.2%; despJés Recuerdos Y Platos

con un 14.8% y 11.5% lespectivamente.

- ....~~"c_ .. __-::-.'. .... fn ..
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En cuanto a la frecuencia de compra, la mayoría de las personas adquirirían los

productos de cerámica una vez al año (49.3%), pues es un tipo de producto que

además de ser duradero, su compra es de conveniencia por impulso.

Dentro de la competencia directa y más fuerte de "cerámicas de Valle" se

encuentran en primer lugar los Souvenirs con un 49.6%, seguido por Arte

Giancarlo con un 32.5%.

El estudiO de mercado, en cuanto al mediO de comunicación más adecuado para

dar a conocer los productos de "cerámicas del Valle", reveló que son las revistas el

mediO mas preferido por los consumidores para informarse de este tipo de

artículos, su porcentaje de prefetencla fue de 32.4%; las personas también

prefirieron los periódicos Y las Hojas Volantes con un 22.5% y un 14.2%

respectivamente.

Estrategias de Mercadeo

La dasifIcadón de los productos de la microempresa "Taller cerámicas del Valle"

entra dentro de los productos industriales, ya que estos productos son adquiridos

por empresas o comerciantes individuales para ser revendidos en la mayoría de los

casos.

De igual manera, estos pueden ser clasificados como productos para consumo

personal o familiar sin ninguna intendón de ser revendidos.

De acuerdo a esto las esbategias de metcadeo COl Iespolldientes son las

siguientes:

-- --- ")
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. .-.%!'J_ ,_H_r • ---,,,.- 9

22

La marca establecida "cerámicas del Valle" es un nombre fácil de ser pronunciado

y recordado; además, replesenta perfectamente el rubro de la empresa.

La marca distintiva o Iogo está diseñado de manera que replesente

adecuadamente el rol de la empresa, y se muestra a continuadón:

'_ el,...
r'-(.-tl,;~Jr..-.t. A.,..•..

Estrategia del canal de distribud6n

El "Taller cerámicas del Valle" hace uso de los tipos de canales de distribución:

El primero cuando la distribución se realiza del fabricante directamente al

consumidor Anal.

El segundo canal de distribución que es utilizado, es aquél en el OJal t!)lsl:eu un

intermediario entre el fabricante y el consumidor final; en este hite viene un

comerciante minorista.
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Estrategia de Promoáón

La única estrategia utilizada por la microempresa "Taller cerámicas del Valle- es la

de otorgar un descuento, el cual se asigna de acuerdo a la cantidad y el producto

comprado por el diente; este descuento es aplicado a compras de pedidos

grandes.

Existe además una estrategia basada en una reJación Predo-valor, en la cual el

precio refleja la calidad y funcionalidad en cada producto vendido; este es el

aspecto promocional primario.

Esbategia de Precios

Los precios son fijados de acuerdo al costo de producción; se busca siempre que

estén por debajo de los que maneja la competencia, pero sin llegar a causar una

competencia desleal.

Los PI ecios son información cJave ante los ojos del consumidor con reJación a la

calidad del producto, por lo que reftejar en la venta y utilización de cada producto

la reJación Precio-valor es una prioridad para la estrategia de precios.

Esbategiasde ~sicloi1amiento

Buscar el posicionamiento en el mellado mediante la exaltación de los ab1butDs de

los diseños de la cerámica, resaltar su elaboración artesanal y su decoración

artística, dándoles un valor agregado al hacerJas únicas en el meh:ado.

PosicIonar el producto basándose en la calidad y a un pecio justo, se dará a

conocer por la calidad de su acabado, ya que si el producto pesellta algún

desperfecto en la textura, el artículo es nuevamellte elaborado, manteniendo al

consumidor siempre satisfecho y brindándoles un excelente servicio.

- -.-------:~ __ . -"'_ _R
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Propuesta5 OSugerendas

Aportaciones del Grupo para la empresa:

>- Desarrollo de un catálogo: La empresa no cuenta con un catálogo de

todos los productos que elabora "Cerámicas del Valle". El beneficio de

este catálogo será que al consumidor se le ofrecerá la oportunidad de

mirar u observar la variedad de diseños con que cuenta la empresa y de

esta manera el diente tendrá la oportunidad de escoger el que más le

guste y aplicarlo al producto que desee.

>- Elaboración de una cotización de publicidad en diversas revistas del país.

>- Desarrollo de un logotipo para la empresa.

>- Elaboración de tarjetas de presentación.

SUgerencia:

>- se aconseja a los propietarioS de "Cerámicas del Valle· que inviertan en

publicidad, ya que las personas desconocen la variedad, calidad y

diseños de los productos elaborados en Valle de Ángeles.

>- Incrementar el tamaño de su taller, para así poder tener 00 espacio

donde se pueda exhibir o tener muesbas de los productos que elaboran.

>- Buscar la manera de disb lbulr a corto plazo sus productos hacia

Tegucigalpa, a meálClno p/azo d'lStribuirlos a dilbentes partes de

Honduras y a largo plazo disbibulrlos al extranjero.

>- Para un mejor control de las ventas realizadas y la producción se puede

seguir un formato como el siguiente:



Venta:

_Precio_"_deI_A_rt_" Can__tidad__-t-_li_Ota_1"'_en_ta_---'I

Producción:

Piezas
cantidad de Costo del Costo total

Material elaboradas
material material del producto

utilizado con dicho
utilizado utilizado elaborado

material*,

* Esaibir nombre del artículo y cantidad

.. -----:-. .; -[ -7 __' '_~ "._
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Ventas Proyectadas

"cerámicas del Valle" espera vender '22,272 unidades por año [Población de

Interés (88,342 * 83.4%) multiplicada por la partlcipadón de mercado espetada

(3%)]= 2,210 hogares, estos a su vez se multiplican por la jAefelellda y la

cantidad consumida promedio por año por hogar de cada producto que es igual a

floreros(l), Tazas(6), Recuerdos(30) y P1atDs(3); esto da como resultado '22,272

unidades anuales. También se toma en cuenta un aumento de la producción de

1.78% anual(Crecimiento PobIacionaI del D.C), además de un aumento en los

precios del 9%.

PlefeIenda ICantidlld
Predo v......

PlOCIuctD
Inic:IlIl Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afto5

Roreros 28.69% I 636 120.00 76,320 84,66956 93,932.58 104,208.99 115,609.66

Tazas 26.12% I 3,468 55.00 190,7«1 211,607.34 234,757.60 260,44055 288,933.27

Recuenlos 25.43% 16,860 10.50* 171,0J0 196,397.44 217,883.71 241,720.62 268,165.34

P1alDs 19.76% 1,308 180.00 235,440 261,197.61 289,m.15 321,474.91 356,644.91

Tolal 100.00% 22,2n 679,530 753,871.94 836,347.04 927,845.08 1,029,353.19

* Este preao es un promedio del rango de Lps. 9.00-12.00.



Conclusiones del Estudio de Mercado

>- El producto de mayor predilección de los dientes fueron los floreros de

cerámica, seguidos de las tazas recuerdos Yplatos.

>- Existe poca asodadón e información en cuanto al precio de los productos de

cerámica, ya que no es un producto de consumo diario por lo que las

personas tienden a subvaluarlo.

>- En cuanto a la frecuencia de compra de acuerdo a las encuestas la petsonas

acostumbran adquirir este tipo de productos una vez al año.

>- La existencia de un gran número de productos sustitutos obliga a la

microempresa "Taller Cerámicas del Valle" a poner mayor énfasis en la

utilización de promociones Ypublicidad.
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Estudio Técnico

Objetivos del Estudio

Determinar el proceso de elaboración de los productos de cerámk:a de mayor

preferencia según el mercado meta, así como la materia prima necesaria a utilizar,

mano de obra, equipo y espacio requerido, todo esto con el propósito de

inspeccionar el proceso existente Y proponer mejoras que permitan un mayor

rendimiento de producción Yasí poder elaborar todos los productos que reúnan las

caracteristicas identificadas en el estudio de mercado.

Objetivos Específicos

>- DetemJinar la existenda o disponibilidad de materia prima en el munidpio.

.> Determinar los requerimientos de materia prima para el p10ces0 de

elaboración de la cerámk:a.

>- Describir el proceso de elaboración de la cerámk:a fase por fase, con sus

lespectiYos tiempos.

>- Verificar si la tecnología utilizada es la más conveniente para el proceso de

elaboración.

:> Identificar la maquinaria y equipo necesario para el proceso productivo.

:> Definir la estruc:tlB'a organizativa.

:> Deteilllinar la dlsponibirldad de mano de obra en el municipio.

:> Definir un programa factible de producción.

:> Determinar el capital de trabajo óptimo.

>- Analizar la inversión fija, costos de arranque y costos de operación.

____ __._.__k ?- _ r
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Infornlación Técnica del Producto
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de diversos

elección dei cliente.

?ar-a la elaboración eJe ¡os producto':> de cerámica se necesita una divc"'sidad de

Los productos que se descríbE'n en el slquiente estucto son los GldtrD phmero:::.

lugares de preferenCl~-3 del consurmdor que son:
,

Floreros.L

2. Tazas
" Recuerdos.),

4. Platos

Floreros Tazas Recuerdcr5

.-.:.;«- u. o."

~.:·:·:·;·~·s.· .......:..::~~;.- ..... ~ :"- .
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Disponibilidad de Materia Prima en el Municipio

Toda la materia prima necesaria para elaborar la cerámica no está disponible en

Valle de Ángeles Y es adquirida en Tegucigalpa, en la tienda Rincón Creativo, que

actualmente es su único proveedor, ya que no existe en Tegucigalpa otra tienda

que venda este material.

El costo de transportar la materia prima desde Tegucigalpa es bastante barato ya

que la empresa alquila un vehículo por Lps. 150.00; por lo general, solo una vez

por semana. Si fuese necesario comprar dicha materia prima en otro lugar, se

investigó de una tienda en san Pedro Sula que se dedica a vender este material y

que es proveedor de Rincón Creativo, pero el costo de adquirirlo en esta otra

tienda sería demasiado caro, ya que se tendría que pagar flete desde san Pedro

Sula, lo que alzaría los costos.

Requerimientos de Inventario

En la actualidad, el taller artesanal "Cerámicas del Valle" no cuenta con un

inventario físico de materia prima, ya que ellos la compran después de que un

diente les hace un pedido. A continuación se describen los materiales que se

necesitan para la elaboración de productos de cerámica:

Caolín: ArdIIa blanca muy pura que se emplea en la fabr1cadón de la porcelana Y

del papel. Es un silicato de alúmina hidratado, resultante de la descomposición de

algunos feldespatos. TIeIle un gran valor en la cerámica Industrial. También se le

conoce como arcilla china, que efectivamente caolín se deriva de la palabra china

"kao - lío" que significa montaña de arcilla.

Agua: 8 agua es muy importante en la eIaboradón de la cerámica; se puede

definir en dos términos: agua física o química y el agua de conformadón o

__._..-- -- -. r
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combinación. El primer término se refiere al agua que se le agrega físicamente a la

pasta Y que se evaporará en la fase del secado de la cerámica. B agua de

conformación o combinación es aquella que esta quimicafTlellte combinada con la

arcilla y que se descompone y desprende de las piezas a partir de los 450" e del

cido de horneado.

Bajo Barniz: Es la decoración de color que se le aplica a la pieza.

Barniz: Suspensión liquida de mineraJes muy finamente molidos, que se le aplica

al barro, cerámica, loza y porcelana, y que se vitrifica( aspecto de vidrio) con la

cocción.

Materia Prima DilECta

Los costos de la materia prima que se utiliza para la elaboración de cerámica se

desoiben a continuación:

Materia prima Costo total (Lps.) Costo por onz Ó por

libra (Lps.)

Caolín 382.5 (saco de 50 lbs.) 7.65

Bajo barniz azul 60.00 (bote de 2 onz.) 30.00

Bajo barniz amarillo 35.00 (bote de 2 onz.) 17.50

Bajo barniz rojo 60.00 (bote de 2 onz.) 30.00

Barniz 500.00 (1 galón) 3.91 (la onz.)

* Todos esttJs CD!ilIls fueron cotizados din!damente al único plO; 22:loi de "CeRmicas del valle-, la

tienda Rincón CreatiVo.
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Costo de materia prima directa para la elaboración de un fIoIero de cerámica:

Materia Prima cantidad Costo x unidad Costo (Lps.)

caolín 4.5 lbs. 7.65 34.43

Bajo barniz azul lA onz. 30.00 7.50

Bajo barniz rojo V4 onz. 30.00 7.50

Bajo barniz amarillo lA onz. 17.50 4.37
~

Barniz 4onz. 3.91 15.64 j'
i

Costo de materia prima directa para la elaboración de una taza de cerámica:

Materia Prima cantidad Costo x unidad CostD(Lps.)

caolín 1 1h Lbs. 7.65 11.47

Bajo barniz azul V4 onz. 30.00 7.50

Bajo barniz rojo V4 onz. 30.00 7.50

Bajo barniz amarillo V4 onz. 17.50 4.37

Barniz 2.0 onz. 3.91 7.82

Costo de materia prima directa para la elaboración de 5 recuerdos de cerámica:

Materia Prima cantidad Costo x unidad Costo (Lps.)

caolín 1 lb. 7.65 7.65

Bajo barniz azul 1/3 onz. 30.00 10.00

Bajo barniz rojo V4 onz. 30.00 7.50

Bajo barniz amarillo V4 onz. 17.50 4.37

Barniz 1 onz. 3.91 3.91
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Para la elaboración de platos:

Materia Prima cantidad COsto x unidad COsto (Lps.)

caolín 3 lbs. 7.65 22.95

Bajo barniz azul lonz. 30.00 30.00

Bajo barniz rojo V4 onz. 30.00 10.00

Bajo barniz amarillo 1f2 onz. 17.50 8.75

Barniz 4onz. 3.91 15.64
. _-~

En resumen, el requerimiento de inventario mensual de cada uno de los materiales

directos de fabricación es la siguiente:

Desaipd6n de la Mateña Prima Requerimiento Mensual

caolín 1,280 Lbs.

Bajo Barniz Azul 288.16onz.

Bajo Barniz Rojo 183 onz.

Bajo Barniz Amarillo 210.25 onz.

Barniz 1,507 onz.

Tecnologia Utilizada YSU Justificación

Las difete¡ ttes alternativas con las que se cuenta son artesanales, media y

avanzada.

La tecnología que se requiere para la elaboración de este tipo de productos es

media, ya que el proceso de producción no es oomplicado.

Para la elaboración de los productos de cerámica, se emplean horno, molde,

batidora, pinceles, cuchillas YtDmeta, de lo cual el taller consta de los siguientes:
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Maquina Operación Especificación Costo

Tometa
Aplicación de Tometa giratoria

Lps. 500.00
pinturas a bordos diámetro de 32 cm.

Marca 5KUTT, código

KS -1227, cámara

Horno
71.4 cm. , ancho 68.6

Eléctrico
Horneado cm. , profundidad $ 3,134.90

0.28 m3 220 v, cono
I 8, temperatura¡

I máxima 1,260" C 1
!

También se requiere de otros utensilios Y suministros para la elaboración de las

piezas de cerámica:

Herramientas Operación C65tD (Lps.)

Cuadro de madera con

maYa para colar filtrar la mezda so.oo
Molde Formado 100.00

Cuchillas
Retiro de sobrante Y

desrnoldado. 60.00

Esponja
Pulido so.oo

AplIcación del glass ,
Pinceles Ouego)

pintura 120.00
1



Proceso de Elaboración

De.talie eje! proceso producti\iO:

.••~~». , .. -... -.. '
.. - ;,o..:.:.:~•.•.•.•.•...

Paso ::t 3: Preparar los moldes y llenarlos de rnezcla,

Paso:; 4: Vaciar rnoktes,

Paso # 6: Se raspa y se pule la pieza

........-..... ~- - .. - ~ .
. _..-,-,:.•~ú;-:·:..;-.



::

... '.''....; ..... '' ....•.. _._' .••... ~ .•_.• ····:;.;.;.:x,J:Y;~ó'....N.· ." .

.•.;;.:::.:..;,,;_;_:;:.;;;~;-!.':O:~~....~. ..: .•-••~.:....;.:.:.:•••••••••.

Paso :tt l: Se realiza la faSE' de secado en el horno eiéctrico.

Diagrama de Flujo de Proceso

Todos los productos de ceramica siguen ei nilsn';o proc:e~:,o eje f:laL10raoün JS: que

el diagrama de flujo de croc('so es igual para tudas las piezas de u:rarnica.

Simbología

...... c'·'·' ..•.. ........•........

SÍMBOLO DESCRIPCIÓN

•
•
•

Operación: cambio físico () quin-m:o en un prCitlucto () cornp-onente
de! mismo

Inspección: venficación o compardeíón de Cdracterfsticas contra los
estándares

Transporte: cualquier movimiento que no sea parte jnteJ]r-a! de una
inspección u ()~)erac¡ón_

Almacenamiento: un pnyjucto o materia prima en almacen , hasta
que se requiera para su uso o venta en la bolsa

Demora: cuando hay que esperar un turno para ef'i::.>ctuar la actividad
correspondiente, En otras ocastones, el propio pro,ceso eXlpe una
demora,

la ..... ~



Diagrama de Proceso de los productos de cerámica:

OPERACIÓN DESCRIPCIÓN
TIEMPO

(t-'tinutos)
DISTANCIA

•

•
•

Aimacenamienrc. de rnatena~:'

prirnas.

Mezcla de materiales

Filtrar la mezcla

Preparación de rr;okles

Transportar la mezcla en el
balde hada los rnuidE'5 va
preparado5

\/erter la mezcla ya filtrada

Se espera que la mezCÍa se
ponga sólída

se retira el sobrante de arriba
del molde con la cudHlla,

se transporta et molde con la
mezcla hacía una rnesa para la
fase de secado

1 Hm"

12.5 mir..

1 rnin,

0.17 mir!'

.... '.1\01 .• '



Se coloca al sol el rnokle

t~p l"¡e'·rnol'j.::l \." '-·C, 1e·i'~ la n¡····7::.~..... _ .1-:->. ...'- .. ..t. , _")'t. l ... .:f~) ~ t- ... _e ....d

v :.:> ·'-(~¡·l+':>.::Il <.; •• ¡ r):>f'''j elfl <::'''¡''':';¡('()Id .....,. -' J ~{.s .. .I~ _.'\.3 •.$0.- (J (.. :>c- .-........!\. ...

final al ~;oL

·::W~·;·" -··.··.·.:.~···...:..;..: :.;.:-:.; .

E~;te tiempo
'··d··· r j··•· ,_.:) -.,.. ...,.,.l. ~(:J: .)t-~5·~ ...; ~ -:

el c!irna (1~';

1'..:; rp,n.

• S-€ transporta l<:l pieza él la
mesa para ser puilcla

1 rnin,

.,;;'c~~~~an las piezas con una , 3 f..rri n .

. Se pulen las piezas con una
: espcmja y aqua! re realiza por

medio de frotaciclI'es.
:3 mino

:--~--~~~-~ _--- __ ._ ~~ .._.._---+--~_.~.~ ~_._._ _ .

. -.+ -. ···,···~·~·················-----······t········· "" -.-.- , , --.

; se colocan las piezas en forma .
¡ordenada en el horno. .

¡se enciende el horno y se;
~ , 30D rnin.
¡ espera Que sequen las piezas
~

pieza de la .
(todas las: 5 rnírL

: Se transporta ia
: mesa al horno
? píe7 aC \: ~...,)•: _.-----------_.._._--~~----- _ _..-

•
l~-.

;: ~-- --_ 1' _-_ ,..>' _ ~ :

pieza
: '3f1 rrlin rY')r•• .... '.- ( ••' ~ ~.,..-<...-

las piezas ya '¡ S rmn,
mesa para ••

......~ ---- ~~_.._-.._-_............-~~~<"-.~ .., -. - ----'-~-_ -.-.-...... ··-·-···········1---~~ .- ---

1 Se transportan,
i secas! a la
1decorarlas,
~

•-""."'.,-,'.'_',','''.'-'''''-'.-.'.'''''''..,-':~•.:>:J..:;..:o..::c.-.-........-•••-•••••••-.-_••• - ••

•
•••••;.;>OQolOCOott- '._.__."_' ..•..•~lj;.:-:•..•..
':':-:':"'."_"_:'-':"'::::'~P»;"'"
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: se transportan, las piezas •
! hacia el horno para la 5-2gun(1a . 5 mln.
: quema

. __ ;-.. -....•:•.•.•;. ~'-o;..: '..

•• _. - - ~-_ •••••••~ ••~-~~~~~~.-~--~•.•. -.- -~.-~--~.--~- ....... _'.-----------,_._--_._._'.•_.- "', •••••••••••••• ,",.,''"'' _••• -. • ••••••••••• _. - - -. - - - - - _•• - _.......... • •••••• - ••••••••o. ••. •• •• • •••••••••••••••

•

'..:.' S€1">O'·rnCo~Ofc-cao. ¡d~ ralas piezas en el
, >; ei segundo: 5 min,

! quemado.
-~~---_._._-----------+-- _.._._._.---.._ _--------_._._-.- ..__ _~~~.,.. ,._.- - _.. _----------------------_._ .. _._ ..~ _ .

se:horno y
termine

i Se enciende ei
j espera que
: segunda quema.

:............_-----+~ _--_ _ _ _ _~.~ ,....... . ¡::r-------
¡ • : Se espera que el horno se:
, : enfríe para poder extraerlas: 140 min.
.• .: piezas. .
i~,---,-,--·--- -----..-~--:_-----._-- - _ ---.-.--.-..-..-------------.- ---- --..---- -.-.., - ¡ ..""""""""""""' --.................... . ;

•

¡ Se transportan para la rnesa:
. i donde se preparan para el: 1 min.

L L~~~?~~~~~: <-.~..................................... :
1: ; : .....{

i Il ¡ se. empaca el producto en· 10 rnin,
: : cajas. .

~ -~ --~ .._-------t- _..~._...... .. . ~ . ... .. ..

•

; 1 rnín. por ¡!Se transportan a la bodega, i caja I
""¡--------............;- ~~ ~ ······· ..···t ~ L········· .. ······ ··················1

¡ ., i Se almacena el producto ¡ ¡

j

i • :terminado hasta que haya 1 ¡:""

~i requisícíón,

IResu::.ros N~-l~~~-!
~ 12 ':IoperaCiones. .123.50 rnírL ¡

iTransportesallllt 8 1958 mino I
l l
~ ~

1Almacenamiento., 2 no más de I
~ T 1 15 días .
.¡ • f 1; ¡ •

1Demora I 5 832.0D min. ¡
-:"..-=..o:.,-'-'-'_'-'.,"-'-'~.=.r-:--""',.,--';:-or..o:.·,.,-;·;,-'-';.-:r:o.r.r~r-';o-_"'-:..,.--..,.,.:oy..:o·.L,,-.--.-.·.·:.:.,.-.,..-.·.:,co-.-.:,-,,:.-.-.-.-.-.-.-.-.·.,.-.' •.• ~..... .._._.-._.-••••_•••••••••, •••••••••••••,',' .'.'.'.':'•••••••••••••-••••••,•••_ ,•.• ; -••:........ • - -•••••••-J

......."iV'J'i,_ _._.• _•.••.
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Maquinaña y Equipo

la maquinaria ron la que cuenta actualne!te el taller artesanal "Cerámicas del

Valle-, que consiste en dos hornos para quemado, se encuentra en peIfecto

estado, por lo cual no se considera la opciÓn de requerir a un nuevo o difeente

horno, ya que Siempre se ha OJmplido justo a tiempo· ron los pedidos de los

dientes.

Lo que sí se sugiere es que se debe adquirir una batidora para agilizar la fase de

mezclado, ya que aetualmel!te lo hacen a mano tardándose más de 40 mino y ron

esta nueva maquina podrían hacerla en 15 minutos

Caracterfsticas de la batidora:

Maquina Operad6n Especific:ad6n CosID

Batidora Me2da de Motor 1h HP Lps. 500.00

materiales capacidad de 50 lbs.

----.------~"'- r ..,?

Pl'OlJ"d;o ,le Graduación
..... t=

1
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La mano de obra directa consiste en todas aquellas personas que tiellert contacto

directo con el producto o con los clientes. En este caso, la mano de obra directa la

componen los dos propietarios V el decorador del taller artesanal "cerámicas del

Valle", el señor Gerardo Velásquez, cesar Átvarez Vel decorador AIex Tinaco.

En el taller "Cerámicas del Valle", los señores Velásquez y ÁlYarez están a cargo de

la administración del negocio, que se encargan de regiStrar los ingresoS Y además,

lleva a cabo la comercialización Vel proceso de elaboración del mismo.

Requerimientos de Espacio

En esta sección se presentan ciertos análisis con el propósito de buscar W1iI

distribución adecuada para la elaboración de los productos de cerámICa. se
describen varios factoIes, tomando en cuenta sus caaeteísticas y algunas

consideraciones especiales para la distribución del área. Estos factaes son:

materiales, mobiliario, recurso humano, movimiento, servicios, edificio Ycambios.

Lo que se espera con esta decisión, es la optimización de espacios entre el

mobiliario Yestaciones de babajo, facirltando el flujo de materiales, manteniendo

seguridad y bielleStar para los operarios Y disminuyendo tiempos entre

opeIadanes, así como de los eosI:os. El objetivo fundamelllal, motI\IO del anáIlsis

para la c:Iistribución de la planta, es la utiIizadón adecuada de los recwsos

11 existentes. espacios, mano de obra, equipos, maquinaria, etc., a ballés de los

arreglos físicos de estos elementos en una secuencia básica Y ordenada. Se divide

el anárlSis según estos u ib!t ios:

>- Flujo de mate. Jales

>- Relación de actividades

>- Relación de espacio

\

1\
['
l'
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Actualmente la planta cuenta con las siguientes necesidades de espacio entre las

cuales se tiene:

Área de Produc:dón

El área de producción requiere de un total de espacio de 7.50 mts. de largo x 8

mts de ancho, la cual consta de 2 hornos, 3 mesas de trabajo, estante de

herramientas utilizadas para la elaboración del producto y que exista un debido

espaciO para trabajar.

Área administrativa

En esta área se cuenta con un escritorio en donde se almacenan documentos,

papeleria, se realiza la labor de oficina o cualquier actividad relacionada. Esta

sección es compartida con el área de 5ervido al aiente.

Área de Almacenamiento

En esta área de almacenamiento, es en donde se almacena toda la materia prima

(caolín, pintura, barniz, etc.), los moldes ya que debido a que producen una gran

variedad de productos, el taller cuenta con una gran cantidad de moldes Y por

último el área de almacenamiento def producto terminado que será pequeña,

debido a que se produce por lote Yse procura no tener mas de 15 días el producto

almacenado.
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Distribución de la Planta

El taller cuenta con una gran área para poder desarrollar una planta con todos los

departamentos necesarios para producir de forma eficiente.

Área de manufactura

En esta área se encuentra:

>- Área de mezdado donde se realizan la preparación de la mezda.

.. Mesas de trabajo, una para la decoración, otras dos para vaciado Yla otra

para el raspado y pulido.

:> Área de secado, que se encuentra ubicado en el costado del taller.

.> Hornos eléctricos (2) ya existentes en el taller.

.> Estantería para guardar y colocar herramientas.

>- Baño.

>- Área verde, en donde se pueda expandir la planta o el taller en un futuro.

Oficinas Adlllinisbativas

Para el área de las oficinas se contará con lo siguiente:

Requerillllentos de Espado requerido
xc:antidad

Escritorio de 2 m de
largo x 1.S de ancho 3 mts.2x 1 3 mts.2
Total de área requerida para las oficinas 3111ts.2
acllllinisbativas

;;= •
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Área de 5ervicio al Oiente

El área de servicio al diente será realizada con el objetivo de atender mejor a

tocios los dientes de la empresa, esta área constará de 4 mts. de largo x 8 mts. de

ancho, en la cual habrá un esoitorio, un estante amplio de exhibición de toda la

gama de productos de la empresa.

En la siguiente página se muestra el plano de la planta propuesta:
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Localización de la planta

La planta está localizada en el muniCipio de VaRe de Ángeles, específicamente a

dos cuadras a mano derecha de la entrada, es la última casa de la fila de casas de

la izquierda.

Programa de Producción

Detec IlIinac:i6n de la C8paddadlnstalada Óptima del Estudio:

Esta es una determinación clave en el diseño del estudio; existen algunos factoIes

que limitan su tamaño.

La capacidad instalada y la demanda potencial requerida según daIDs del

estudio de melcado:

La capacidad instalada de la planta de producción puede OJbrir la demanda en el

mercado seJeccionado, de acuerdo con las Cifras obtenidas en el estudio de

mercado. la capacidad instalada no sólo dependerá de la demanda potencial

insatisfecha, sino de otros rClCtDles que se analizan a continuación.

Mano de obra directa: En la actualidad "Cerámicas del Valle" solo cuenta con

dos ceramiStaS que se encargan de todo el proceso de producdón, almacenaje,

reeoIección de materia prima Ytodo lo ,eferellte a pnxlucx:ión V con un decorador

que es el encargado de pintar el diseño del producto.

Tecnología Y Equipo: En la actualidad se cuenta con la maquinaria Yequipo

necesario para la eJaboración de los productos de cerámICa, con la eCil!J1dón de

una batidora (sugerida en el punto de maquinaria Y equipo), que según Jos

ceramistas les agiflZaría el PIoceso.

1) ~tJ'?-?";;;'.J..~":;;.=':::......."""'::::===-",;OU~I~·:~·~~\:::.=.iiII!!I'..••·.....·IIIJ.. :;r~·Ii,I:C.E.....----
. T'04e<:: o e \=7"a uac,ón n,.~'9,.,sl(2(;;lúl ! ec.r:o":J.g::ca ,-,er:tl'OGlmeT'loC:e-r:.:l

I¡
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La capacidad instalada y la 1ec:nOIogía

En este aspecto se basa el objetivo del proyecto en sí, ya que precisamente

hablando de limitantes de capacidad instalada, el factor teaIo/ógico es

fundamental. En el caso de "cerámicas del Valle", el PlOceso de producción de

cerámica, en su mayoría es artesanal.

La capaddacl instalada y la Materia Prima

Actualmente la materia prima no es difícil adquirirla, ya que el proveedor de

"cerámicas del Valle" es muy fuerte y está bien posicionado en el mecado. En lo

que refiere a lo investigado, la capacidad de producción que tiene "Cerámicas del

Valle" por tanda en la actualidad es:

Cantidad de
Cantidad de T1empo

Producto Producción (por

horno)
produa:ión diaria (hcns)

Floreros 24 48 14 horas

Platos 36 72 14 horas

Recuerdos 160 320 14 horas

Tazas 120 240 14 horas
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la demanda anual de los productos antes mencionados es la siguiente:

• Floreros 1 (28.69% x 73,678 familias x 3% de participación de mecado) =
635 floreros al año.

• Tazas 6 (26.12% x 73/678 familias x 3% de partidpaclÓn de meil:ado) =
3/464 tazas por año.

• Recuerdos 30 (25.43% x 73,678 familias x 3% de participación de mecado)

= 16,863 recuerdos por año.

• Platos 3 (19.76% x73/678 familias x 3% de partidpaciÓn de I1leIcado) =

1,310 platos por año.

Se puede calcular los días de producción necesaños para poder satisfacer esa
demanda de la Siguiente manera:

Para los floreros:

Unidades ll!QuerIdas al año

Producción diaria

Para las ""M:

= 635 unk:!ades = 13 días.

48

UnidOOes rmlf'l'j<1¡!Ci al año = 3.164 uDid. = 14 días

Producx:ión diaria 240

Para los recuerdos:

Unidades regueridas al año = 16.863 unid. = 53 días

Producción diaria 320
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Para los platos:

Unidades requeridas al año =

Producción diaria

1.310 unid. = 19 días

72

"cerámicas del Valle" trabaja 324 días al año ( 6 días/semana x 54 que tiene el

año), y se necesitan 99 días para cubrir con la cantidad de productos demandados

por las familias del segmento meta del mercado dentro del Disb ltu central.

LD que se puede conduir que el taller "cerámicas del Valle" debe producir 99 días

al año para poder satisfacer fácilmente con el requerimiento de los productos de

cerámica antes mencionados. El taller utiliZaría un 30.56 % (99 días,l324 días) de

su capacidad de instalada para poder QJbrir con la demanda de sus productos.

Impacto Ambiental y Medidas de Mitigación

El taller "cerámicas del Valle" realiza una fase en el pnxeso de producción que

podría provocar una pequeña contaminación al ambiente que es el polvillo

producido por el caolín, al momento que se saca del saco para realizar la me2da

de los mat.etiaJes; esto podría causar daños en la salud de los ceramiStaS y

contaminar el aire. se podría rritigar con el uso de mascarillas protectoras de la

boca Y nariz para evitar que los operarios Ingieran este polvillo.

En cuanto al horno, este no produce oontamillaCión, deI*ID a que su oonsumo es

energético y no expide ningún tipo de gas tóxico dañino para la salud o para el

ambiente.
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Plan de Manufactura

Inversión Fija

A petición de los propietariOS del taller, se realizó un preslrpuesto genesal para

elaboración de un llUe\IO local, con el fin de ampliar el taller actual. La construcción

del nuevo local de producción no se realiZará de forma inl'l1elflata, sino hasta que

los SOCios tengan suficiente dinero para realiZarla, la planta estará situada en el

patio trasero del taller, el costo total de la construcción será de Lps.12O,OOO.00,

que incluye mano de obra Ylos materiales para su construcción, este presupuesto

de la construcción del llUe\IO local fue elaborado por la Ing. Emmy castro cm

número de colegiación No. 3028.

Detalle del Costo del Equipo y Mobiliario:

Descrtpc:ión cantidad Costo Unitario Cotstu ToIal

Equipo 120,500.00

Hornos 2 60,000.00 120,000.00

Tometa 1 500.00 500.00

Mobiliario de

Oficina
1,972.00

Estante 1 1200.00 1200.00

Teléfono 1 772.00 m.oo
Heai amientas 23,615.00

Mesas RústIcas 4 250.00 1,000.00

Moldes 200 100.00 20,000.00

CUChillas 5 13.00 65.00

Esponja 1 SO.OO SO.OO

Pinceles 20 120.00 2"100.00

Cuadros de Madera
2 SO.OO 100.00

p/cOOr

Inversión F'1ja T. 146,087.00

---------~- . -"",,',,;:. -. _ .. --~ ". S.,. c-~¡: - , r"- .-"
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Costos de Producción

A continuación se presentan los costos correspondientes a la compra de Materia

Plima y salarios de los empleados, presentados en una tabla resumen que muestra

la proyección a tres meses.

Costo de Producción para la elaborac:i6n de floreros. tazas. recuentos y

platos:

Costo Costo Total CostDTotal
Descripción cantidad

Unitario Mensuel Trimwbal

. Materia Prima 33,498.55 100,495.64

caolín 1,280 Ubras 7.65 9,792.00

Bajo Barniz Azul 288.160z. 30.00 8,644.80

Bajo Barniz Rojo 183 Oz. 30.00 5,490.00

Bajo Barniz
210.25 Oz. 17.50 3,679.38

Amarillo

Barniz 1,507 Oz. 3.91 5,892.37

ManodeObra 7,500.00 22.500

.Jefe de
1 3,900.00 3,900.00

ProduccIón

Decorador 1 3,600.00 3,600.00

CostrJ5 Indtos.
600.00 1,800.00

De ProducOón

Gastos de

Transporte 4 semanas 150.00 600.00

Materia prima

Total Costos
41,598.55 124,795.64

de Produoión
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5alalio por mes dePuesto ProdIiccio&n

Administrador 3,900.00

Jefe de Producción 3,900.00

Decorador 3,600.00

5aIarIo Total 11,400.00

Inversión Total

. CcJsto'I_'

Ca~=~io
146.087.00
128145.64

Costos Difel idos 13.358.50

Total de inversi6n 287,591.14
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1
Misi6n de \\Ce1"ámic~s del V ~llelJ ¡

Ofrece1" calidCld y distinción en nuesho p1"odueto. I
destacando lo eloboT'Clción de pT'Oduetos de ce1"ómico hechos o ¡
mono p01" OT'tid:.ClS nocionales. paT'a satisfoce1" la demondo de 1

este t.ipo de oT'iesoníClS, di1"igido o pe1"sonas sofist.icados y con

C1"it.e1"io oT'iístico.

Visi6n de \\Ce1"ámic~sdel V ~lIe"

Se1" uno emp-resa alt.Clment.e -reconocido pOT' su colidad,

OT'iginCllidCld 4 diseño. pam C\ue el OT'te nacional sea op1"€Ciado.

tanto en ~ondUl'as como en el mundo. poniendo en alt.o el

t.alent.o e identidad de los hondUT'eños pü1" medio de pT'Odudos

C\ue -reflejen la peculiOT'idad de nuestT'OS OT'tistClS 4 pueblos.



Estructura Organizativa

Administrador
(Ceramista 1)

Jefe de Producción
(Ceramista 2)

Decorador

-
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Análisis de los Puestos

.
• -,0-'" F·

Adminisbador (Ceramista 1)
Objetivos :

Planificar, dirigir y controlar los servicios administrativos del taller, propoIcionar los

materiales así como otros servidOs de apoyo necesarios para garantizar el

adecuado funcionamiento del taller, velar por la integridad de los bienes de la

planta.

Funciones:

a) Planificar y controlar la producción.

b) Preparar el presupuesto de requerimiento de materia prima.

e) Velar que el almacén mantenga el nivel adecuado de materia prima para

suplir con los pedidos.

d) Adquisición de nuevos mokIes para ampliar la variedad de productos.

e) Mantener contacto con los dientes.

f) Velar por la calidad del producto terminado.

Jefe de Producción (ceramista 2)

Objetivos:

Dirigir, organizar y supervisar la función productiva del taller cerámicas del

Valle.

Planificación de tiempos de entrega de pedidos.

Funciones:

a) PJanificar ir la producción del taller.

b) Controlar las operaciones del taller.

e) Mantenimiento y conservación del mobiliario, equipo Y otros bienes del

taller.

d) Mantiene contacto con el proveedor.

e) Velar por la calidad del producto terminado.

,-
-- "- ¡ -" ..

PT'04e-:to Je G~Juaeión
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Decorador

Objetivos:

Diseñar la decoración de los productos de cerámica.

Funciones:

a) Realizar la labor de decoracJo a los productos.

b) Constante renovación de diseños.

Trámites para la constitución de una sodedad me¡cantil

1.Esaitura de constitución de la sodedad, autoi j*a.:Ia por un notario

Deberá contener;

:> lugar y fecha donde se cetebra el acto.

:> Nombre y nacionalidad Ydomicilio de las personas físicas o juridicas que

constituyen la sociedad.

:> Oase de sociedad que se constituyen.

:> razón social o denominación.

:> duración o declaración expresa de constituirse por tiempo indeterminado.

:> Importe de capital social.

:> Expresión de lo que cada socio aporta en dinero o en otros bienes Ysu

respectivo valor.

:> Domicilio de la sociedad.

:> Una vez otorgada la autOl izadÓt1 de la escritura social por el notarlo se le

agrega la primera ropia de los siguientes timbres.

Costo

:> TImbres de cootraeioo U.OO por cada mil o fracción de mn de capital.

:> Timbres registrales U.50 por cada milo fracción de mn de capital.

:> Timbres del colegio de abogados.



>- cada copia o testimonio de las esoibrcIs públicas que autDlia!n los

notariOS, llevarán adheridos según su cuantía, timbre del colegio por los

valores siguientes.

Rango COsto
- De LDs.OO.Ol a lIS- 10,000 Lps.2.00
¡ De 10 000 a 20 000 lPS.5.00
! De 20.000 a 50.000 lPS.10.00
I De 50000 a 100 000 lPS.20.00
I De 100 000 a 300.000 lPS.30.00
1De 300,000 en adelante Uevara ademas lps. 10.000 por
, cada lPS, 100,000 i

2. Pago de impuutu social: 20 centavos por c:acIa cien lempiras

3. Calificación Judicial ante el jllz.gado de letras de lo civil

:> Otorgada la escritura pública de constitución o la de reforma o adiciones

como trámite previo a su insoipdón en el regl:>1Jo p(JbIicO deberá ser

sometido a caJificación judicial.

>- Al efecto se formularh solicitud ante el juez de Jetras de Jo civil del domicilio

de la sociedad acompañada de los documentos relativos a la escritura.

>- El trámite deberá ser realizado por un p1of'es1ooal del delfPlo.
costo: aproximadamente lps. 1500.00.
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4. Publicación de aviso de wnstituc:i6n en el diario oficial la gaceta Yuno

de los periódicos de mayor circulación

5. Inscripción en el registro publico de mmerc:io

:> Testimonio de eso1tUra publica.

:> certificado de califlcación jurídica.

6.lnscripción en la cámara de comercio

RequiSitOS:

.>- Constanda de la insaipciÓn en el registro publico de comercio, en el

libro de comerciantes Sociales.

:> PIesentar escritura original de declaración de COrnerdante Social con el

objeto de anotar en ella el numero de registros de la C.C.l.

>- Fotocopia de la eso1tUra anterior para archivos de la C.C.I.

:> Solicitud de registro de Comerciantes Social formularlo extendido por la

cámara de comercio.

ResoIudon: Inmediata.

Costo: pago según tarifa del leglsbo de escritura de Comerciante SodaI,

aprobada según acta # 1167-93 del 20 de septiembre de 1993. ( articulo 384

del código de comercio)

7. Obtener el registro tnbutario nacional

Requisitos:

:> Llenar Formulario Especial otorgado por la 5eoetatia de Finanzas.

:> Fotocopia de la escritura reconstItUción.

COsto: un timbre de un Lempira

:> Fotocopia de la taljeta de identidad o camet de residencia.



8. Obtener el pe¡miso de operación.

Solicitud:

Formato para el permiso de operaciÓn. ( acompañada de dedaración jurada de las

ventas estimadas Que esperan realizar el primer trimestre de operación)

Requisitos:

~ Fotocopia de acta constitutiva de la sociedad.

.. Fotocopia de Registro Tributario Nacional.

:> Fotocopia de la tarjeta de identidad.

~ Fotocopia de la solvencia municipal vigente.

•• Cave catastral sellada por el departamento de catastro.

Resolución: de dnco a diez días.

Costos: pago de las boletas de conformidad al acuerdo emitido en el diario ofidaI

la Gaceta del 27 de diciembre de 1997. ( aproximadamente lps. 235.000).

Para la obtención Y renovación anual de permiSos de opefiloon de negocios los

contribuyentes naturales y Jurídicos pagaran anualmente según sus ingresos

declarados O verificados así:

Ranao COSto
0.01 a 50000 .lDS. lDS.45.00 a SO.OO
0.01 a 100.000 •lDS. 80.00 a 100.00
0.01 a 500.000 Los. 160.00 a 500.00
0.01 a 1000.000 Los. 320.00 a 1000.00
0.01 a 2000,000 lDS, 400.00 a 2000
0.01 a 3000,000 Los. 500.00 a 3000
0.01 a 4000 000 loS. 670.00 a 4000



9.Registro de impuesto sobre venta

requisitos

:> llenar formulario especial otorgado por la seaeta,ia de Ananzas•

.> Fotocopia de tarjeta de identidad o camet de residencia.

:> Fotocopia de la escritura de constitución.

:> Fotocopia de RTN.

:> Fotocopia de permiso de operación.

Propuestas de Mejora

Entre las propuestas de mejora que se le brindaron a los dueños del taller están:

a} Construcción de una nueva planta de producción, que contenga un área de

servido al diente, una pequeña oficina y una bodega.

b) la compra de una batidora elécbka para la mezcla de materiales. que

reduciría la fase de mezclado de 30 mino a mano a 5 mino con la batidora,

logrando con esto que el tiempo del /lloceso de e1aboradcSn disrnifIUYa en

20 mino
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Conclusiones

>- La empresa no mantiene inventariO de materia prima, debido a que la

compra la realizan al iniciar cada proceso productivo, por la faII:a de

capital.

>- Dentro del proceso productivo se realiza una fase de mezclado, la cual se

hace manualmente y dura 25 minutos, por lo cual se les sugiere la compra

de una batidora e1écbica industrial.

>- El tiempo de producción puede variar, dependiendo del dima. se estima

que el proceso tiene una duradón de 975 minutos para todos los

productos.

- ... . ~.-,.~!j¡; ....., -oo. )lE

Ur.iveT"~idG1J Tecr:o~~ l,-,"er:t~ame""¡c"r:=,



· Cel'Ómico< del V olle' 62

Estudio Financiero

objetivo General

:> Determinar la factibilidad financiera del proyecto en base a la mosión

inicial y los flujos de caja refIejacIos en los años de operaciÓn, obteniendo el

valor presente neto Y la tasa interna de I etOino, así como las razones

financieras.

Objetivos Específicos

>- Calcular los ingresos del proyedD.

>- Determinar el plan de inversión, según el desglose de la il1\losió.l fija y

diferida Yel capital de trabajo inicial.

>- Estimar los costos de operación.

>- Calcular las proyecciones de gastos.

>- Proyectar los ingresos.

>- Calcular el punto de equilibrio, valor PJCSi!!llte Neto Y Tasa Interna de

Retomo para deb:nninar la factibilidad del proyecto.

> Elaborar los Estados Rnancieros~.

>- Analizar las razones finandeias proyectadas más importantes.
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Metodología

npo De Estudio

Entre los análisis financieros que se realizaron para el estudio de factibilidad

financiera del presente proyecto se encuentran los siguientes:

Estados financieros proyectado:>. Estos proporcionan una idea de los

gastos e ingresos, activos, pasivos Y capital, necesaños para la apertura y

puesta en marcha de una empresa. El objetivo es tener un panorama completo

de la situación financiera de la empresa a /o largo del período de evaluación

que se desee.

Flujos de caja proyectados. Permiten hacer un análisis sobre la base de que

una empresa vale por su capacidad de generar efectivo para manleIer su

continuidad. También sirve para demostrar la situación de la empresa vista a

través de escenarios conservadores y pesimistas.

Análisis de sensibilidad. La sensibilidad del proyecto está orieIltada a

presentar los efi!ctDs de algunas variables relevantes, oomo el pecio Y el

origen de los fondos para su puesta en marcha.

Análisis de razones financieras básicas. Demuestran ciertOS índices que

dictan la salud financiera de la empresa. Algunos ImportaIltes son los de

liquidez, que muestran la disponibilidad para la mbertura de deudas, Y los de

rentabilidad, que miden el nivel de retDmo de los ingt esos sobre los principales

oomponentes del balance general.

TIR: Variable muy importante para la inferencia de resultados de un proyecto,

es responsable de la factibilidad de un proJ'eCto de Invetsión. Esta variable

mide si los flujos de caja de entrada y salida serán suficientes para garantizar el

porcentaje de ietomo esperado por los inversionlstas.

VAN: Esta variable es muy importante para la Inferencia de resultados de un

proyecto, es lesponsable de la factibilidad de un proyecto de inversión. Esta
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variable proporciona el valor actual de todos los flujos de entrada y salida

proyectados según se desee, indicando si vale o no el esfuerzo Y el capital

invertido en un proyecto.

Supuestos Financieros

Para llevar a cabo el estudio financiero del proyecto se tomaron las siguientes

consideraciones:

>- Un alcance de la demanda potencial para el primer año del 3% Y un

crecimiento para el segundo año de operaciones de dos días de producción.

.-' Tasa Mínima Requerida es del 12% real.

>- El capital de trabajo de la empresa fue determinado tomando como base las

proyecciones de los costos que deben ser cubiertos durante los primenl5

tres meses de operación de esta etapa de la empresa. Para los escenarios

de sensibilización se considera como variable relevante la demanda del

producto de acuerdo a los resultados obtenidos de la irwestigación de

ITleicado realizada. Las consideraciones de financiamiento del prO',ecto con

fondos de ten:eos se estiman en un 0% de la inversión inidal, porque la

empresa para los primeros años no califican para los oéditDs de las

instituciones financieras comerciales.

:> El punto de equilibrio se calculará en lempiras.

:> se induyen como métDdos de evaluación de la empresa: El Vabr plcseule

Neto (VAN), La tasa Interna de Retomo (TIR).



Inversiones realizadas a la fecha

La inversión inicial comprende la adquisición de lodos los aetlVos fijas Y otros

activos que figuran en el capital de trabajo inidal, así como los gastos en que se

incurrirán por constitución del negocio Y por el estudio de factibilidad,

considerándose estos gastos necesariOS para la puesta en marcha de el negocio.

Según lo anterior, la inversión total es de Lps. 287,591.14.

Plan Global de Inversiones

Inversión Fija

Equipo 120,500.00

Mobiliario de Oficina 1,972.00

Herramientas 23,615.00

Total de inversión Fija 146,087.00

capital de Trabajo I

salariOS (2 meses) 22,lDl.OO .

Inventario de Producción (3 meses) 100,495.64

5ervicios Básicos (3 meses) 2,850.00

Suministros Varios (2 meses) 200.00

Costos IndtDs. de Producción (3 meses) 1,lDl.00

Total capital de Trabajo 128,145.64

Costos Diferidos 13,358.50

Estudio de Factibilidad 0.00

Inversión Inicial 287,591.14

_.*..
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Recursos Financieros disponibles

El financiamiento no es una opciÓn viable en estos momet ltos para la empresa,

porque las instituciones financieras exigen muchos requisitos V la empresa no los

puede cubrir, los socios no tienen cuentas en oooperativas o en asociaciortes de

ahorro, lo que es una limltante para adquirir un financlafTlielloo; por lo que se

decidió realizar el análisis financiero en 2 sItuacioneS: Sin Inftación V con ¡tlllación,

ambos sin financiamiento.

Deteuminación del Punto de Equilibrio

Para determinar el punto de equilibrio se utilizó la fórmula siguiente:

Precio - Costos Variables unitarios.

Costo Ajo: 163,800.00

Ponderación de Precios:

Descripci6n Piecio «tb Plec:Io
PoI........

Aorero 120.00 28.69% 34.43
Tazas 55.00 26.124M1 14.37
Recuerdos 10.50 25.43% 2.67
Platos 180.00 19.76% 35.57
Total l00.00CM. 87.04

Ponderación de Coc;tos Variables

Desaipci6n CCl5Io 1M» O...,
PoI.........

Aorero 69.44 28.69% 19.92
Tazas 38.67 26.12% 10.10
Recuerdos 6.69 25.43% 1.70
Platos 84.84 19.76% 16.761'
Total l00.00CM. 48481

~- .~."
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Punto de Equilibrio:

___-'lo!tl6~3u.800IE!fl!~ = 4,248 produc:tos de cerámica
87.04 - 48.48

4,248*28.69%=1,219 floreros anuales

4,248*26.12%=1,110 tazas anuales

4,248*25.43%=1,080 rec:uenIos anuales

4248*19.76%=839 platos anuales

Proyección de Ingresos, Gastos y Estados Financieros

Los cuadros siguientes, muestran la proyecdÓfl de las ventas de la empresa.

Después de tomar en consideración la participación de mercado, la capacidad

instalada de la empresa, mano de obra Yel hecho de ser un producto elaborado de

forma artesanal. Además se muestran los costos de OperaciÓn (Cosms de

Producción, Depreciaciones Y Amortizaciones, Adminisbacióo y Ventas), así como

los estados financieros de "Cerámicas del Valle".

Sin ABo

Inflación 1 2 3 4 5

Ingresos

por 679,530 691,761.54 704,213.25 714,••9.09 729,793.09

ventas(Lps.)

El cuadro anterior muestra lo que serian las ventas del proyecto en condiciones en

las cuales no se toman en cuenta la Inflación.

._=ft':!rgJ:i" .._ _ -
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Con Año

Inflación 1 2 3 4 5

Ingresos

por 679,530 753,871.94 836,347.04 927,845.08 1,029,353.1

ventas(Lps.) I

El cuadro anterior muestra las condiciones que se podrían llamar más reales, '«l

que en este se calculan los ingresos tomando en cuenta una inflación del 10%.

Los costos ele producción están formados por los gastos que se incurren ell

materia prima y la mano ele obra directamente relacionada con la produa:ión. En el

análisis ele los costos operativos deben tomarse en cuenta las depreciaclot leS Y

amortizaciones ya que juegan un papel muy importante, estos gastos no sufren df'

ninguna alteración por la inflación.

SIN INFLACON

I

Desaipci6n
ABo

1 2 3 4 5

C05IDs de

Producción
502,478.32 509,751.42 517,155.04 524,691.53 532,363.2.

Gastos de

Administrac:i6n
66,600 66,600 66,600 66,600 66,600

Gastos por
23,575.77 23,575.77 23,575.77 23,575.77 23,575.71

Depredación

Gastos por
2,671.70 2,671.70 2,671.70 2,671.70 2,671.70

Amortizad6n

Total 595,325.78 602,598.88 610,002.51 617,538.99 625,210.73
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CON INFLACIÓN

Descñpción
Año

1 2 3 4 5

Costos de

Producción
526,232.82 589,706.67 660,871.96 740,747.11 830,316.07

Gastos de

Administración
69,738.90 77,041.48 85,108.73 94,020.72 103,865.92

Gastos por
23,575.77 23,575.77 23,575.77 23,575.77 23,575.77

Depreciación ¡
Gastos por !

2,671.70 2,671.70 2,671.70 2,671.70 2,671.70
Amortización

Total 622,219.19 692,995.61 772,228.16 861,015.30 960,429.46
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Estados Finanderos Proyectados

Anteriormente se mostró una recopilación de los Ingresos y Egresos p10,ectados

de la empresa "cerámicas del Vallen, lo anterior se hizo para facilitar el

entendimiento y la realización de los estados financierOS proyectados.

Flujo de Caja PIO'ectado

El objetivo del flujo de caja es mostrar el efectivo real con que cuenta la empresa

después de haber cubierto todos SUS obligaCioneS; es importante aclarar que entre

mayores sean los flujos netos de efectivo, mejor será la rentabilidad eoonómica de

la empresa. Para la evaluación de este proyecto se trabajÓ con un flujo de caja sin

inflación y otro con inflación, ambos sin financiamiento.



Rujo de Caja sin Infladon
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Balance General sin Infladón
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Estado de Resultados sin Inflación
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Balance General con Inflación
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Estado de Resultados con Inflación
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Conclusiones

:» según bases financieras, el taller "Cerámicas del Valle- con el análisis de

los 4 principales productos es rentable pero es sensible a los cambios en

los ingresos de ventas Ycostos.

:» En el análisis financiero que no tDma en cuenta la inflación, la TIR fue de

24% Y el VPN de L.ps. 93,529.16, considerándose una TMAR del 12%.

:» En el análisis financiero que toma en cuenta la inflación, la TIR fue de

Lps. 12% Yel VPN de L.ps. 151.34, considerándose una TMAR del 12%.

:» Es necesario que se lleve un registro contable Yestadístlc.o, para obtei ler

un mayor control en los gastos e ingresos que se inaJnan, para facil'1tar

la tDma de decisiones.

>- De acuerdo a las esbategias de mercadeo planteadas en el estudio, se

espe.a un inaerneilto en las veiltas, ya que el producto es muy abaetNo

para los consumidores.

>- Existe una gran capacidad por parte de los propIeIarios del taller

artesanal para la adminlsbaciÓil de los recursos (flnandelOs, humanos y

materiales), por lo que recomendamos que disponga del mayor empei'\o

e lnte!és para poI"ler en práctica los conocimieItos plOfesiooales en el

área de producción Yadmlnlsbación.


