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CAPITULO 1



RESERA HISTORICA.

DESARROLLO DE LA MAQUINARIA DE CONSTRUCCION.

Partiremos de la Revolucién Industrial, a raiz de la cual
comenz6 a desarrollarse la magquinaria para la construccién,
Como es de suponerse los paises con mayor aude en este rubro,
fueron los paises europeos y Estados Uﬁidos. Conforme fueron
mejorando los avances tecnoldgicos y econdémicos a nivel mundial,
los Dbeneficos de la revolucién industrial fueron llegando a
otros paises.

Fué en tiempos del Porfiriato cuando la maquinaria de
construccidén en México se encontraba, comparativamente con la de
los palses lideres, en su mejor momento, ya gque se contaba con
las facilidades y los recursos para tenerla con tecnologia de
vanguardia en ese momento y en optimas condiciones de trabajo,
es decir, se podifa contar con esta nueva y <€on upn muy buen
soporte para su conservacién,optimizacién y reposicién del
equipo por parte de los fabricantes o de sus distribuidores.

En la actualidad haciendo un analisis cualitativo del
desarrollo de la maquinaria en México, contra 1la de Estados
Unidos,la cual no s6lo comparamos por la cercania de mercados
sino por el inminente tratado de 1libre comercio, qua se
considera mejorard la situacién por la gue pasa la maquinaria
para construccién en México, podemos estimar que la tecnologia
de vanguardia en México comparada con la de E.U. estd atrasada
en un 20%; y en el aspecto de la modernizacién del parque de
maquinaria, dirfamos que México estd atrasado en un 60%, es
decir, el 60% de nuestra maquinaria se considera obsoleta, tanto
por su tecnologia como por su estado de conservacibn; en cuanto



al uso que se le da & la maguinaria podemos considerar que en un
40% de las veces que se utiliza una maquinaria, esta no es la
adecuada para el trabajo que va a realizar; en cuanto al tiempo
de uso de la magquinaria actualmente en México, se utiliza arriba
de un 200% de mas tiempo que en paises mas desarrollados; en
cuanto a la demanda de maguinaria en México es menor, debido a
1o barato de la mano de obra y a la falta de conocimientos sobre
el aprovechamientc y uso del equipo idéneo.

Esto se debe en gran parte a los probleras econémicos y

politicos peor los que ha atravesado el pais, ya que durante la
década de los 80's el pals sufrié de una devaluacién progresiva
de 1a moneda y debido a gque el equipo citado es basicamente de
importacién, afectd de manera especial este ramo;este problema
se agudizo con 1la fuerte crisis econémica que provocéd un
decremento en la actividad productiva del pais; aunado a todo
esto surge el problema de la prohibicion en nuestro pafs de
importacién de maquinaria.
Debido a esta prohibicién, a los altos costos de obtencién, a la
inestabilidad de la moneda y a la severa recesidén econdmica del
pafis y a la falta de confianza hacia México por parte del
extranjero; fue que al aspecto de 1la Haqu'inaria para
construccién tuvo un atraso considerable en todos sus aspectos.
(ver gréfica 1-1).

El mercado de la maquinaria aludida, se abastece bdsicanente de
la importacidn, con las desventajas que esto infiere sobretodo
en el medio ambiente de recesién y con mercados nacionales
protegidos en exceso; 1o cual se traté de evitar por medio de
fabricantes naclonales de ciertos tipos de maquinaria para
construccién, como la fabrica Compacto, auspiciada por empresas
privadas y el gobierno, con produccién muy poco satisfactoria,
precios muy poco competitivos y un pésimo servicio en calidad,
refacciones, serviclo y asesorfa técnica: fue por esto gue aun
contando con maguinaria nacional nueva y ante la imposibilidad
de adquirir maquinaria eficiente, el mercado mexicano se
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Grafica 1-1

IMPORTACION DE RODILLOS APISONADORES O COMPACTADORES
DURANTE 1980/1991
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convirtié en un mercado de eguipo usado el que debido al poco
servicio de refacciones y mantenimiento que se le dio, con el
paso de los afios, se convirtié en chatarra practicamente
obsoleta.

A partir de 1989 se ha dado un incremento constante en las
importaciones de equipo, en particular del procedente de Estados
Unidos, esto se ha dado con el fin de mejorar el parque de
equipo existente, sin embargo, la mayoria de este equipo es
usado Yy aunque es mas moderno que con el que se cuenta en
nuestro pais, en realidad es equipo que en nuestro pais vecino,
lo van desechando por su antigiledad o por sus condiciones de
funcionamiento, lo cual deja mucho que desear en el mejoramiento
de equipo en México.

DESARROLIO HISTORICO DE IOS COMPACTADORES.

Comenzaremos con un breve estudio de las funciones que tienen
las maquinas para construccidn; aunque estas son muy variadas,
las podemos dividir en dos clases, la primera, es maquinaria que
mueve tierra o de ataque, tales como traxcavos, tractores,
dragas, pay loaders, retroexcavadoras, motoconformadoras,
etc..;las cualidades principales de estas midquinas es que su
trabajo es visible y medible completamente, por lo cual 1la
mayoria de las compafias de renta se han dedicado a estas como
la linea principal.

La segunda clase de maquinas, son nmiéquinas que no mueven tierra,
tales como: transportes de otros materiales como 1liquidos
combustibles, etc.. Yy en especial los compactadores. Las
caracteristicas de estas méquinas son que su trabajo no es tan
tangible, su uso no es tan frecuente y es poco apreciable por el
cliente, por lo que las cainpaﬁias no invierten mucho dinero en
estas, aunque son de igual necesidad que las otras.



Los primeros compactadores en aplicarse si es gue se les puede
llamar de esa forma eran humanos que con pisadas compactaban el
terreno, posteriormente fueron pisones manuales y animales que
con sus pisadas compactaban, surgen después rodillos tirados por
animales,cuya compactacién era muy deficiente, con el paso del
tiempo comenzaron a aumentar el peso de los rodillos, pero
quedaban supedltados al equipo de tiro.

Con la revolucién industrial y la creacién de la mdquina de
vapor se pudieron lograr mdquinas mas pesadas impulsadas por
lefia o por carbén, logrando una mayor compactacién y la ventaja
de ser autopropulsadas. El grado de compactacién y la velocidad
eran muy bajas, problema que se ha venide superando.

La eficiencia a lo largo del tiempo fue aumentando poco a poco,
a medida que las necesidades 1lo requerfan para lograr los
requerimientos minimos, este problema tecnolégico no se lograba
superar en lo deseado hasta hace muy poco tiempo, ya que la
compactacién estaba en funcidén directa con el peso de las
miquinas y el 4&rea de contacto de 1los rodillos, lo que
ocasionaba maguinas lentas y con muy poca maniobrabilidad y
sobre todo con muy bajos rendimientos de trabajo, tal es el caso
del rodillo estdtico tirado por tractor de orugas.

Cono podemos ver estas mdquinas son mpuy lentas, 1lo que
ocasionaba un trabajo de compactacidn que consumia demasiadas
heras y poca eficiencia, ya que no se lograba la compactacidn
deseada Yy se requerian demasiados compactadores ocasionando
cuellos de botella en el avance de las ohras.

Un avance significativo en las compactaciénes se dio con 1la
aplicacién del compactadores vibratorios autopropulsados los
cuales poseen un alto control del grado de compactacién por
medio de la técnica del impacto dindmico al rodar.

El cambio ma&s reciente para mejorar los diversos equipos de
compactacién se obtuvo con la aplicacién en la maquinaria del
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uso de bombas hidraulicas, especificamente en los compactadores
vibratorios y articulados, los cuales con un disefio tecnolégico
distinto a sus antecesores, son maguinas mas maniobrables,
rdpidas y gque logran altos y variados grados de compactacidén en
menor tiempo gue el de sus predecesores, logrando as{ mayor
productividad por su gran maniobrabilidad y rapidez, a menor
costo.

¢POR QUE COMPACTAR?

Podriamos definir la compactacién como la operacién mecdnica
para elevar la densidad del suelo, o sea el paso por unidad de
volumen, La resistencia del suelo aumenta con la densidad. Hay
tres factores importantes en el apisonamiento.

-Granulometria del .material.

-Contenido de humedad.

-Esfuerzo de compactacién.

Granulometria del material. Es la distribucién (% en relacién
con el peso) de las particulas de diverso tamafio en un suelo
determinado. Se considera que es buena la granulometria si es
variado el tamafio de las particulas, y la distribucién uniforme.
Si la mayor parte es de igual tamafio, su granulometria es
inadecuada, pues es dificil apisonarlo. Con buena granulometria,
las particulas pequefias llenan los espacios vacios que dejan las
grandes, y aumenta considerablemente la densidad al apisonarilo.

El contenido de agua o grado de humedad del suelo, tiene gran
importancia en el apisonamiento. Como reduce la friccién de las
particulas, facilita su deslizamiento, y se logra mayor
densidad. Ademds, el agua mejora la ligazén de las particulas de
arcilla, que es lo que da cohesividad a diversas materias.

Se sabe por experiencia gque es muy dificil y tal vez imposible
obtener la debida compactacién si los materiales estdn muy sacos



© muy himedos. Se ha probado gque casi para cualguier tipo de
suelo corresponde cierto contenido de agua, denominado grado
6ptimo de humedad, pues se logra aumentar en mayor grado su
densidad con una fuerza determinada de compactacién.

Esfuerzo de compactacién. Es el método dque se utiliza con una
mdquina a fin de aplicar energia mecénica en el suelo, con el
objeto de apisonarlo. Los compactadores que se indican abajo se
diseflan segin una o varias formas de enplear el esfuerzo de
compactacidn: .

-Peso estdtica.

-Accién de amasamiento.
-Percusidn.

~Vibracidn.

La compactacidén es necesaria porque este preoceso consolida los
materiales y elimina los vacios (alre) entre las particulas,
incrementando de esta manera la densidad y la capacidad de
soporte de carga de las capas de suelo o asfalto.

El propésito de conmpactar suelos es para evitar gastos
inecesdrios ocasionados por cargas concentradas gue producen
baches o0 asentamientos los cuales pueden causar dafio a las
construcciones enterradas y a las que estdn sobre el piso, baja
resistencia a los camblos climatoldgicos, etc.. La compactacién
de mezclas asfdlticas aumenta la resistencia y desgaste de los
caminos, dando un mwejor agarre a los vehiculos proporcionando
una mayor estabilidad y dando una superficie lisa permitiendo
una mayor velocidad.

Existen muchos factores que influyen en la seleccién de un
equipe de compactacién dependiendo de la obra. Las principales
consideraciones deben 6er: el material a compactar, las
especificaciones dictadas para 1la obra y el volumen de
produccién requerido ej:

~Tipo de material (grava, arena, arcilla, nmezca asfaltica).
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~Tipo de obra (aplicaci6én general sin restricciones, zanjas,
dreas confinadas, anchos de trabajo confinado, reparaciones,
relleno de huecos).

-Especificaciones (grado de densidad o acabado de la superficle
solicitada).

-Grosor de las capas (si es necesario).

~Cantidad de produccidén necesaria.

La compatibilidad y el esfuerzo de compactacién necesarios son
influenciados principalmente por la clasificacién del suelo. Se
pueden clasificar entre tipos cohesivos y granulares.

cohesivos., Las particulas, en los suelos cohesivos, se adhieren
Y se pegan las unas a las otras. Los suelos cohesives se pueden
amasar y formar una pelota © gusano, si no se puede crear un
gusano, el suelo es arenoso o fango. Los suelos cohesivos se
pueden compactar mejor aplicando fuerzas de impacto (amplitud
grande) para poder vencer 1la cohesién natural entre las
particulas. Las fuerzas de inpacto ¢rean un efecto de corte que
permite que las particulas se acomoden en una posicién mas
densa. Suelos cohesivos son por ejemplo: arcilla, fango, tierra
de labrado.

CGranular. Materlal granular es aquel suelo cuyas particulas son
mads gruesas que el cohesivo y no se pegan las unas a las otras.
Es imposible poder amasar y formar una pelota o gusano; las
particulas no se pegan las unas a las otras Yy se desparraman.
Suelos granulares son mejor compactados por medio de vibracién,
porque la vibracién reduce las fuerzas friccionales entre las
particulas y pueden reubicarse més fdcllmente acomoddndose en
una posicidén méds densa. Materiales granulares son por ejemplo:
relleno de roca, grava, arena, arena fangosa.

Las dos principales formas de compactacion son la estdtica y la
dindmica o wvibratoria, siende 1la principal diferencia entre
astas, el volumen de produccidén requerida, ya que la
coppactacién estAtica es bastante mas lenta pero también méds
econdmica, los principales tipos de conmpactadores estdticos son:
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triciclos, neumdticos, dobles rodillos, duo pactors y rodillos
de jaldén, el tamafo del equipo va a depender del tipo de obra,
de las especificaciones y si es necesario del grosor de las
capas. El tipo de rodillo va a depender de el tipo de material a
compactar, siendo principalmente los siguientes usos:
Neumdticos-Asfaltos.

Rodillos lisos- Materiales granulares, materiales cohesivos con
baja humedad, suelos donde se requiere una textura lisa.
Rodillos de almchadillas- Materiales cohesivos en donde no se
requiera de una textura lisa. Estos rodillos son déptimes cuando
se tiene el problema de excesiva humedad. .

La compactacién dindmica es la mas adecuada como ya se menciono
anteriormente, cuando se requiere de gran produccién ya que
cumplen de wuna forma nuy rdpida y eficiente con las
especificaciones requeridas inclusive en capas muy gruesas,
contando con gran maniobrabilidad y una amplia gama de modelos
para cualquier tipo de obra y material. Los tipos de rodillo con
que cuentan estos compactadores son los iisos y 1los de
almohadillas cubriendo satisfactoriamente todas las necesidades
de compactacidn ya gue cuentan con una amplia gama de amplitudes
y frecuencias, pudiendo ser usados en asfaltos, suelos cohesivos
Yy suelos granulares. La gama de modelos de compactadores
vibratorios va desde apiscnadores verticales o bailarinas con
una ceompactacidén de 975Kg. hasta 41500 Kg.

PLANTEAMIENTO GENERAI DEI. NEGOCIO.

Un proyecto es en tdrminos generales la busqueda de una solucidn
inteligente que brinde rentabilidad econémica y sccial, de tal
manera gque asegure resolver una necesidad humana en forma
eficiente, segura Y rentable en todos sus alcances:
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alimentacién, salud, educacién, vivienda, religién, defensa,
politica, cultura, recreacién, etc..

En todos los negocios se busca que la utilizacién de los
recursos limitados se haga en forma eficiente en las mejores
alternativas.

Es importante tener en cuenta que las inversiones solamente
tendrian posibilidad de éxito en la medida en gque la comunidad
las acepte como favorables para la satisfaccién de sus
necesidades. Dicho de otra manera, no es posible generar un
proyecto si éste no es aceptado por la comunidad a la cual va
dirigido.

En base a lo anterior se busca con esta empresa, una empresa
rentable tendiente econdmica y socialmente a resolver la
necesidad de una demanda insatisfecha de compactadores para la
industria de la construccién en México por medio de la compra,
renta y venta de compactadores que cumplan con los mas altos
indices de rendimiento y avances tecnoldégicos, asi como en el
éptimo estade funcional para el trabajo que van a realizar.

Este negocio se formod en 1981 como resultado del desarrollo de
companias constructoras anteriores, dirigida como principal giro
a las terracerias vy pavimentaciones; c¢ontande con toda la
infraestructura y maquinaria necesaria para realizar
adecuadamente este tipo de obras y ante la demanda creciente de
arrendamiento de maquinaria pesada en nuestro pais, la empresa
fue modificando su giro para llegar a convertirse en una de
servicios de arrendamiento de maquinaria pesada a compafias
constructoras particulares, buscando siempre el dar un mejor
servicio y calidad al cliente se fue transformando
paulatinamente el personal y el equipo, hasta lograr cbtener un
personal calificado y maquinaria en Optimas condiciones de
trabajo, teniendo actualmante amplio reconoccimientoc en el medio
por su calidad y servicio.
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IMPULSORES DEL NECGOCIO.

Los siguientes puntos son las ventajas que consideramos hacen
atractivo el negoclio:

1) oObsolescencia de la maquinaria para compactacién en México
debido a que son equipos obsoletos y sin representacion, debido
a la situacién econdmica y politica vivida en el pais.

2) Apertura en la importacién de compactadores, facilitando 1la
entrada tecnolégica de vanguardia en el ramo.

3) Conocimiento del mercado que se encuentra insatisfecho.

4) Posibilidad de estabilidad econdémica del pais.

5) Competencia en servicio, calidad y tecnologia ante 1la
apertura de libre comercio y la competencia contra empresas
trasnacionales.

6) Conocimiento del ramo y del mercado mexicano asi como un buen
prestigio y reconocimiento por parte del mercado de arrendadores
de maquinaria.

JUSTIFICACION PRIMARYA DEL NEGOCIO.

En México la mayoria de las empresas arrendadoras de maguinaria
cuentan con una variada gama de equipos, en marcas y en modelos,
tendiendo principalmente a la diversificacién hacia equipos para
distintos usos cubriendo muy superficialmente las necesidades
del mercado.

¢ Porque entonces ir en contra de lo gque la competencia indica,
y crear una compafifa de renta de compactadores?. Una estrategia
importante de el negocio, radica en este punto, ya gque las
arrendadoras le han puesto muy poco interés a una linea completa
dé maquinaria para la construccién, lo que lo hace un mercado no
explotado, representando una ventaja sobre la competencia al
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igual que el hecho de tener maguinaria nueva, con un servicio al
cliente excelente, con tecnologia de vanguardia y con un buen
prestigio y aceptacién en el mercado, lo que constituyen una
gran fuerza de la compania.

Desarrollando siempre 1la mejora continua en su servicio y
calidad, se buscard la especializacién en una rama especifica de
la construccién, convirtiéndose en los lideres de ese segmento
del mercado, con maguinaria nueva, bajos costos de operacién,
excelente soporte técnico y de servicio, y una linea completa de
compactadores para satisfacer las necesidades del mercado en la
forma mas adecuada posible, situacién que hasta la fecha no ha
sido posible realizar por otro negocio similar en el pais.
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CAPITULO II
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ESTUDIO _HISTORICO DE LA EMPRESA

ANALISIS DE RAZONES PINANCIERAS.

Ya que el andlisis de razones financieras emplea datos
cuantitativos provenientes del balance general y del estado de
resultados, es dtil empezar con una revisién de estos reportes
contables.

Balance General:

Estado de resultados:

Estado de Utilidades retenidas:

Relacién entre los tres estados:

TIPOS BASICOS DE RAZONES FINANCIERAS.

Cada tipo de andlisis financiero tiene un propésito © uso que
determina las diferentes relaciones importantes. Aunque es
importante un andlisis general de la situacién de la empresa
para tener un pleno conocimiento de estd y de la manera en gue
se ha venido desarrollande asi como de las perspectivas futuras;
sin embargo el analista puede conceder un interés especial a
determinado tipo de razones financieras, dependlendo de 1los
intereses y los nexos gue tenga con el negocio.

Es Wtil clasificar las razones financleras dentro de seis tipos
fundamentales:

1.-Razones de liquidez, que miden la habilidad de la empresa
para satisfacer sus obligaciones a corto plazo.

2.~-Razones de apalancamiento, que niden el grado en el cual la
enpresa ha sido financiada mediante deudas.

3.-Razones de actividad, que miden el grado de efectividad con
el qué la empresa estd usando sus recursoes.
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4.~-Razones de rentabilidad, que niden la efectividad de 1la
administracién a través de los rendimientos generados sobre las
ventas y sobre la inversién.

5.-Razones de crecimiento, que miden la habilidad de la empresa
para mantener su posicién econdmica en el crecimiento de 1la
economia y de la industria.

6.-Razones de valuacién, que miden 1la habilidad de 1la
administracién para crear un valor de mercade superior a los
desembolsos de los costos de inversién. Las razones de valuacidén
son las medidas mds completas del desempefio ya que reflejan las
razones de riesge (las dos primeras) Yy las razones de
rendimiento (las tres sigulentes). Las razones de valuacidn son
de gran importancia, puesto que se relacionan con la meta de
maximizar el wvalor de la empresa Yy la riqueza de los
acclonistas.

RAZONES DE LIQUIDEZ.

El andlisis de razones financieras, al relacionar la cantidad de
efectivo y otros activos circulantes con las obligaciones
circulantes, proporcionan una medida de liquidez ré4pida y de
fdcil aplicacidén. A continuacién se presentan dos razones de
liquidez que se usan con mucha frecuencia.

RAZON CIRCULANTE. La razén circulante se calcula dividiendo
los actlvos circulantes entre 1los pasivos circulantes. Los
activos circulantes normalmente incluyen efectivo, valores
negociables, cuentas por cobrar e inventaries; los pasivos
circulantes se forman de cuentas por pagar, padgarés a corto
plazo, vencimientos circulantes de deudas a corto plazo,
impuestos sobre ingresos acumulados y otros gastos acumulados
(sobre todo sueldos y salarios). La razén circulante es la que
se usa mds cominmente para medir la solvencia a corto plazo, e
indica el grado en el cual los derechos de los acreedores a
corto plazo se encuentran cubiertos por activos gque se espera
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“-que se conviertan en efectivo en un periodo mids o menos igual al
del vencimiento de las obligaciones.

Razén.circulante=pct
Pasivos circulantes.

RAZON RAPIDA O PRUEBA ACIDA. La razén rdpida se calcula
deduciende los inventarios de los actives circulantes vy
dividiendo posteriormente el resto entre los pasivos
circulantes. Los inventarios son por lo general el menos liquido
de los activos circulantes de una empresa y sobre ellos serd néds
probable que ocurran pérdidas en el caso de liquidacidn. Por
tanto, ésta es una "prueba 4cida" acerca de la habilidad de una
empresa para liquidar sus obligaciones a corto plazo.

Razdén rdpida o = - vent
prueba dcida Pasivos circulantes

RAZONES DE APALANCAMIENTO.

Las razones de apalancanmiento, gue miden los fondos
proporcionados por los propietarios en comparacién con el
financiamiento proporcionado por los acreedores de la empresa,
tienen «clertas implicaciones. Primero, los acrecdores se
interesan en el capital contable, © en los fondos proporcionados
por los propietarios, para obtener un margen de seguridad. si
los propietarios han proporcionado tan s6lo una peguena
proporcién del financiamiento total, los riesgos de-la empresa
recaen principalmente en sus acreedores. Segundo, al obtener
fondos mediante deudas, los propietarios obtienen los beneficios
que surgen al mantener el control con una inversién limitada.
Tercero, si la empresa gana scbre los fondos prestados mds de lo
gue paga en intereses, el rendimiento para los propletarios
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aumenta. Por ejemplo, si los activeos ganan el 10% y si las
deudas tienen un costo tan s6lo del 8%, habrd una diferencia de
2% que corresponde a los accionistas. Sin embargo, el
apalancamiento es una navaja de dos filos: si el rendimiento
sobre los activoes disminuye hasta 3%, la diferencia entre esa
cifra y el costo de la deuda debe ser obtenida de 1la
participacion de los accionistas en las utilidades totales. En
el primer caso, log actives ganan mids que el costo de la deuda,
por lo gue el apalancamiento es favorable; en el segundo, es
desfavorable.

Las empresas con razones pequefias de apalancamiento tienen menos
riesgo de pérdidas cuando la economia entra en recesién, pero
también tienen rendimientos esperados mé&s pequefios cuando la
economia entre en auge. A la inversa, las empresas que tienen
razones de apalancamiento elevadas corren el riesgo de incurrir
en pérdidas mds altas, perc también tienen la oportunidad de
obtener utilidades substanciales. Los prospectos con
rendimientos elevados son deseables, perco los inversionistas
tienen aversitn al riesgo. Por tanto, las decisiones relativas
al uso del apalancamiento deben balancear rendimientos esperados
mds altos contra un incremento en el riesgo.

En la prdctica, el apalancamiento puede enfocarse de dos formas:
1) Se egaminan lag ragzones del balance general para determinar
el grado en el cual los fondos solicitados en préstamo han sido
usados para financiar la empresa. 2) Se examinan las razones del
estado de resultados para determinar hasta gqué punto estdn
siendo cubiertos los cargos fijos por las utilidades en
operacidén. Estos conjuntos de razones son complementarios: la
mayoria de los analistas examinan ambos.
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DEUDA TOTAL A ACTIVOS TOTALES. La razén de deuda total a
activos totales, generalmente denominada razén de endeudamiento,
mide el porcentaje de fondos totales proporcionados por los
acreedores. La deuda incluye pasivos circulantes y todos los
bonos, Los acreedores prefieren razones moderadas de
endeudamiento, ya que cuanto mds baja sea esta razén, mayor serd
el margen de proteccidén contra las pérdidas de los acreedores en
el caso de liquidacién. En contraste con la preferencia de los
acreedores por una baja razdén de endeudamiento, los propietarios
pueden buscar un alto apalancamiento, ya sea para aumentar las
utilidades o porque la obtencién de nuevo capital contable
significa ceder algun grado de control. Nétese también que si la
razén de endeudamiento es demasiado elevada, existe peligro de
irresponsabilidad por parte de los propietarios. La
participacién de los propietarios pude ser tan pequefia que la
actividad especulativa, en caso de tener éyxito, les
proporcionard un porcentaje substancial de rendimiento; sin
embargo, sl la empresa no tiene éxito, incurrirdn tan sélo en
una pérdida moderada, ya que su inversién es muy pequefa.

Razén de endeudamiento=
Activos totales

ROTACION DEL INTERES GANADO. La razén de rotacién del
interés ganado se determina dividiendo las utilidades antes de
intereses e impuestos entre los cargos por intereses. Esta razén
mide el punto hasta el cual las utilidades pueden deciinar sin
preocupaciones financieras resultantes para la empresa, debido a
una inhabilidad para satisfacer les cargos anuales de intereses.
El incumplimiento de las obligaciones de intereses puede
desencadenar una accién legal por parte de los acreedores, lo
cual posiblemente traerd como consecuencia la quiebra. Nétese
que la cifra de utilidades antes de impuestos se usa en el
numerador: vya qﬁe los impuestos sobre ingresos se calculan
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después de que los gastos por intereses han sido deducidos, 1la
capacidad de pagar el interés actual no se ve afectada por los
impuestos sobre ingresos.

Rot.de int.ganado=|
cargos por intereses.

—Uki1i o T inte
cargos por intereses.

COBERTURA DE LOS CARGOS FIJOS. La razén de cobertura de los
cargos fijos es similar a la razén de rotacién del interés
ganado, pere es un tanto mds inquisitiva, pues reconoce que
muchas empresas arriendan activos e incurren en obligaciones a
largo plazo bajo contratos de arrendamiento. Los cargos fijos se
definen com¢ 1los cargos por intereses mds las obligaciones
anuales de arrendamiento a largo plazo, y la razén de cobertura
de los cargos fijos se define de la siguiente manera:

C.C.F.=U,A,I+carqos nor int+obligaciones de arrendamiento.
cargos por int+ obligaciones de arrendamiento.

RAZONES- DE ACTIVIDAD

Las razones de actividad miden la efectividad con la que 1la
empresa emplea los recursos de gque dispone. En ellas intervienen
comparacibnes entre el nivel de wventas y la inversién en
diversas cuentas de activo. Analizaremos las siguientes razones
de actividad:
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PERIODO PROMEDIO DE COBRANZA. El periodo promedio de
cobranza, que es una medicién de la rotacidén de las cuentas por
cobrar, se calcula dividiendo las cuentas por cobrar entre el
promedio de ventas diarias para encontrar el numero de dias de
ventas invertidos en cuentas por cobrar. Esto se define como el
periodo promedio de cobranza o algunas veces como los dias de
ventas pendientes de cobro ya que representa el plazo promedio
de tiempo que la empresa debe esperar para recibir el efectivo
después de hacer una venta.

Periodo prom.de cobranza=
ventas por dia

Es conveniente el uso de el informe de antiguedad de los saldos,
como herramienta financiera adicional, la cual divide 1las
cuentas por cobrar de acuerdo con la cantidad de tiempo gue han
estado vencidas y pendientes de cobro.

ROTACION DE LOS ACTIVOS FIJCS. BEsta razén de ventas a
activos fijos mide la rotacién de la planta y del equipo.

Rotacidén del active fijo=
Activos filjos netos,

ROTACICN DE LOS ACTIVOS TOTALES. La razén final de
actividad, que mide la rotacién de todos los activos de 1la
empresa, se calcula dividiendo las ventas entre los activos
totales.

Rotacién de los activos totales= ventas .
. Activos totales.
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RAZONES DE RENTABILIDAD.

Las razones de rentabilidad dan respuestas mas completas a
la pregunta de qué tan efectivamente estd siendo manejada 1la
empresa. Las razones de rentabilidad que analizaremos son las
siguientes:

MARGEN DE UTILIDAD SOBRE VENTAS:

ventas.

CAPACIDAD BASICA DE GENERACION DE UTILIDADES:

activos totales.

RENDIMIENTO SOBRE LOS ACTIVOS TOTALES:

=i
activos totales.

RENDIMIENTO SOBRE EL CAPITAL CONTABLE:

-Ingreso neto.
capital contable.

RAZONES DE CRECIHIENTO
Las razones de crecimiento miden la forma en gue la empresa
mantiene su posicién econémica dentro de la economia como un
todo y dentro de su propia industria.
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A continuacién se muestra tabla y grdficas con las razones
financieras que mAs interesan para el andlisis de la empresa,
en estas se puede observar el desarrollo global de la empresa
en los udltimos 6 afos (1986 alg9gl). LLegandc a las siguientes
consideraciones:

Liguidez: Se muestra un incremento constante de la liquidez de
la empresa, en especial en el ultimo afio en el cual aumento un
100% cen respecto al ano anterior, lo cual representa una mayoer
libertad de la empresa de disponibilidad de efectivoe para
cubrir sus compromisos, situacién que anteriormente no se daba,
esta situacidén es adecuada, cuidando siempre de no llegar a
Indices muy elevados ya que debido a las perspectivas de la
empresa, le conviene reinvertir lo mas posible.

Apalancamiento: En 1los ultimos <tres afios se ha reducido
considerablemente el indice de apalancamiento, lo cual junto
con el incremento de liquidez brinda la disponibilidad de una
reinversidén, es importante sefialar que en base a las
perspectivas econdmicas de el pais y de la industria de 1la
construccitén, se recomienda nanejar iIndices elevados de
apalancamiento ya que con esto se obtienen mds posibilidades de
un crecimiento acelerado, esto siempre y cuando los intereses
pagados por este apalancamiento no sean muy elevados.

La rotacién de interés ganado muestra un decremento respecto a
el peniltimo afo, sin embargo el indice es 1o suficientemente
alto como para no preocuparse en caso de un financiamiento.

Actividad: El periodo promedic de cobranza muestra un resultado
alarmante, ya que este periocdo aumento mas de un 100% en el
ultimo afo respecto al afo anterior, lo gue provoca grandes
costos para la enpresa por lo que se ryecomienda una mayor
eficiencia en la cobranza. lLa rotacidn Qe activo fijo muestra
un incremento en el ultimo ato, lo cual representa un mayor
aprovechamiento de los activos fijos, situacién que debe seguir
aumentando. La rotacién de actlvos totales puestra un
incremento en los idltimos lo que significa que el volumen de
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+ LIQUIDES
[n. eirculante

[Pruaba satde

Ix. apatamcanzmrro
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[, ACTIVIDAD
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1980 1987 1988 1989 1990} 1evy
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~13.3951724) 30. ~67.74784832 44.55d9273]  18.444081 4]

-13.29517213|-4.088529026] 30.70791248| -67.74736832 556%2T3F  18.666061)

1984 1987 Ee L1} 190 1990| ieyy
8 . 8. 204.4382304|  102.0208103) 306.2915320]
a, 2. 1 2.8 72! 1.ya38778| 3,002610654|
0.673786153] 1.377983813| 0.3936190%6 0,443926971 0. 3 0.

1986 1988 1790 1

=0, 643426387, 0.06118453| ~5.353743838} 0.310101883 D.2128899
-0.42883171¢| ©.040270049] ~0.335348014] 0. 2H1444, 0.423021994]
~0. 480783094, ° -0.317001218| 0.238322663| ©0.3201970as]
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Grafica 2-4
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Grafica 2-5
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Grafica 2-6
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rentas es cada vez mas adecuado respecto al volumen de los
activos totales situacién que debe seguir mejorando.

Rentabilidad: Estas razones muestran un aparente mal manejo de
la empresa durante los primeros cuatro afios de este estudio,
sin embargo esta situacién mejora en el 90 y el 91, an los
cuales la rentabilidad de la empresa se torna positiva y
adecuada, sugiriendo un adecuado manejo de la empresa lo cual
nos es de gran utilidad para el futuro desarrollo y expansidn
gue se planea tenga la compaiifa,
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ANALISTS DE LA OFERTA Y LA DEMANDA EN BSOS aflos.

Para este andligis Bse estudié primeramente 1la oferta de
compactadores en el pais durante los Ultimos once afos, como se
puede observar en la grédfica ‘"Importacién de rodillos
apisonadores o compactadores durante 1980/1991" las
importacicnes de compactadores tuvieron su méximo auge en 1981,
esto principalmente por el crecimiento econdémico tan importante
que tenia el pais debido en gran parte al petroleo, sin embargo
con la cafida del precio del petroleo a nivel mundial y las
subsecuentes politicas gqubernamentales, el pais entra en una
severa crisis de la cual ya hemos hablado, esta crisls se ve
francamente reflejada en 1la caida total de importacién de
compactadores en 1982 y sostenida durante los seig peores afios
de la crisis hasta el de 1988 como se puede observar en la
grdfica, a partir de 1989 se produce un incremento en las
importaciones, 1las cuales se aceleran en 1990 y 1991, es
importante sefialar que el volumen total de estos tres dltimos
afios es aproximadamente el equivalente al de 1981, lo cual deja
ver un resago de 9 afilos en lo referente a importacién de
conpactadores y por consigquiente a la oferta de los mismos.

El segundo punto de este andlisis fue el estudié del desarrollo
del pais durante los afos de 1988 a 1991, compardndolo con la
situacién del pafs en 1980.

purante aste periodo, el indice dal volumen total de la
actividad industrial, tuvo un aumento oscilante entre el 1% y el
30% siendo el mejor periodo Octubre de 1991 y el peor Julio de
19887 como se puede observar en las graficas (2-7 a 2-11) se ha
presentado un sensible incremento sobre la tendencia que se
tenfa & partir de 19%0. Es importante recalcar que un
crecimiento méximo de 30% con respecto al mismo periodo en 1980
Y un crecimiento acumulado de 2.9% anual respecto a 1980 muestra
un rezage bastante significativeo el cual tarde o temprano tendrd
que ser superado con crecimientos elevados y sostenidos por
varios aflos.

Como se pueds ver en las grdficas las industrias con mayor
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indice de wvolumen fisico fueron "Electricidad,gas y agua®
(grédficas 2-15 y 2-29 a 2-32) y "Mineria" (gré&ficas 2-13 y 2-21
a.-2-24). Las de "Manufactura" (grdficas 2~6 y 2-33 a 2-36) y
"Materiales para construccién" (gréficas 2-14 y 2-25 a 2-28),
son las siguientes en el indice de volumen, sin embargo estos
estdn muy por debajo de los de las dos primeras.

La industria de la construccién que es la que en particular més
nos interesa, tuvo el crecimiento mas bajo de todas las que
integran la actividad industrial. Esta ha manejado volimenes
menores a los que manejaba en 1980, desde Enero de 1988 hasta
Septiembre de 1991 excepto en Mayo y Octubre del 91, lo cual nos
sefiala una demanda baja de magquinaria para construccién durante
ese periodo, sin embargo hay que sefalar gue la magquinaria se
utiliza realmente en todas las industrias aungue tigne su mayor
participacién en Construccién, Mineria y Electricidad, gas y
agua, gracias a esto se evité que la demanda de compactadores y
en general de maguinaria declinara provocando un  exceso de
oferta en el mercado nacional. Debido al bajo indice de
crecimiento de 1la industria de la construccidén .durante los
dltimos afos se contempla un crecimiento inclusive mayor gque el
de las demds industrias para los préximos afios llegandose a
hablar de crecimientos de hasta un 10% anual durante los
préximos 10 anos.

Ver tablas,
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grafica 2-7
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GréAfica 2-8
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Grifica 2-9
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Grafica 2-10
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Grafica 2-11
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Grafica 2-12
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grafica 2-13
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Grafica 2-14
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Grafica 2-15
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Grafica 2-16
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Grafica 2-17
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Gréfica 2-18
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Grafica 2-20
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Grafica 2-21
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Grafica 2-22
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Crafica 2-25
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Grafica 2-26
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Grafica 2-27
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graficg 2-28
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Grafica 2-29
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Grafica 2-30
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Grafica 2-31
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Graflca 2-32
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grafica 2-35
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Grafica 2-36
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Cré&fica 2-37
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Grafica 2-38
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Grafica 2-40
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Fuente: INEGI
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Grafica 2-41

INDICE DK VOLUMEN FISICO DE LA PROD. DE HAQUINARIA Y EQUIPO
DURANTE 1988
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Fuente: 1NEGI
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Grafica 2-42

INDICE DE VOLUMEN FISTICO DE LA FROD. DE MAQUINARIA Y EQUIPO
DURANTE 1989
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Fuente: INEGI
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Grafica 2-43

INDICE DE VOLUMEN F1SICO DE PROD. DE MAQUINARIA Y EQUIPQO
DURANTE 1990
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Fuente: INEGL
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Grafica 2-44

IRDICE DE VOLUMEN FISICO DE LA PROD. DE MAQUINARIA ¥ BQUIPO
DURANTE 1991
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Fuente: INEGI
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PRONOSTICO.

Como se puede ver en las graficas siguientes, durante los
dltimos cuatro afios se ha producido un incremento significative
en la porcentaje de actividad de las empresas constructoras lo
cual representa un signo de reactivacién econdémica de 1la
industria de la construccién.

Ver gréaficas de ‘“pParticipacién percentual de las enpresas
constructoras segun nivel de actividad" (2-48 a 2-53).

Otro aspecto importante es el hecho de el aumento porcentual de
obra privada con respecto a la obra publica, ya que si bien 1la
obra publica representa el mayor porcentalje y debido al volumen
es de vital importancia, la obra privada en estos momentos
representa inversién fresca y es antecesora de una recuperacién
econémica por parte de el sector privado del pais.(ver grédficas
2-45 a2-47).

Con base en lo anteriormente comentado se puede pronosticar una
pronta y franca reactivacién econémica para el sector de la
construccidén, la cual va a comenzar con el sector privado y
posteriormente con el sector publico, este crecimiento constante
de la construccion se espera por un periodo aproximado de 10
arfios, para posteriormente declinar para observar un crecimiento
mas moderado  basado principalmente en el crecimiento
demogrdfico. Lo cual representa una excelente oportunidad para
la empresa el aprovechar este crecimiento acelerado del sector,
Y si es manejandole adecuadamente puede representar atractivas
ganancias y una oportunidad sin precedentes para mejorar el
estado actual de la compania y su posicionamiento en el mercado.
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Grafica 2-45

DISTRIBUCTON PORCENTUAL DFEL VALOR TOTAL DF LA PRODUCCION
DURANTE 1988/1991
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Grafica 2-46
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Grafica 2-47

DISTRIBUCION PORCENTUAL DEL VALOR TOTAL DE LA PRODUCCION
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Fuente: INEGI
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Grafica 2-48

PARTICIPACION PORCENTUAL DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS SEGUN
EL NIVEL DE ACTIVIDAD
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Grafica 2-49

PARTICIPACION PORCENTUAL DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS SEGUN
NIVEL DE ACTIVIDAD
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Grafica 2-50

PARTICIPACION PORCENTUAL DR LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS SEGUN
KIVEL DE ACTIVIDADRES
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Grafica 2-51

PARTICIPACION PORCENTUAL DE LAS ENPRESAS CONSTRUCTORAS SEGUN
NIVEL DE ACTIVIDADES
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Grafica 2-52

PARTICIPACION PORCENTUAL DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS SEGUN
HIVEL DE ACTIVIDADES
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Grafica 2-53

PARTICIPACION PORCENTUAL DE LAS EMPRESAS CONSTRUCTORAS SEGUN
NIVEL DE ACTIVIDADES
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MEDICION CUANTITATIVA Y CUALITATIVA DE OFERENTES Y DEMANDANTES.

Recientemente se ha producido una creciente oferta vy
demanda de maquinaria para la construccién y como se ha
pronosticado, se espera un crecimiento constante en la demanda
de la misma, la c¢ual siguiendo wuna trayectoria de mayor
competitividqd debido al entorno politico y social gue nos
rodea, se puede esperar que sea una demanda cada vVvez mas
exigente y selectiva, representando un reto, el poder cumplir
con los requerimientos del cliente tanto de calidad como de
funcicnamiento y servicio.

Como se puede observar en las tablas 3-1 a 3-5 la produccién de
la industria de la construccién, ha tenido un incremento
significativo en los ultimos dos anos {90 y 91), reflejando una
trayecteria de incremento constante llegando al 82% en 1991
respecto a 1989 lo cual representa aparentemente el inicio de 1la
reactivacién de la construccién, la cual con este ritmo en un
futuro no muy 1lejano se enfrentara al problema de falta de
oferta de equipo; es importante sefalar que en los ultimos afos
como se ha visto anteriormente, la oferta ha sido insuficiente
en volumen y en calidad lo cual es importante considerarlc para
los planes futuros de expansién y de tendencias del mercado.

Respecto al drea de Transporte ( Carreteras y caminos, Metro,
Tren ligero, Vialidad Urbana, Vias Férreas, Obras maritimas y
oObras auxiliares), se tuvo un incremento de aproximadamente un
100% de 1989 a 1990 (ver grdaficas 3-6 a 3-9) el cual se detuvo
durante los primeros wmeses de 1991 para volver a teher un
incremento bastante significativo en Septiembre, oOctubre vy
Noviembre. Como se puede ver claramente en las graficas, este
sector tiene caifdas considerables en los primeros meses del afo,
y posteriormente adopta un crecimiento constante llegande a sus
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‘mdximos en los ultimos meses del mismo.

Riego y Saneamiento (Presas, Obras de riego, Sistemas de Agua
potable, Drenaje Urbano, y Obras Auxiliares), por su parte
también ha tenido un crecimiento de mds del 100% en 1991
respecto a 1989. (ver graficas 3-10 a 3-13)Como se puede
observar en las graficas, el crecimiento de este ramo es
relativamente constante y sin descompensaciones fuertes en los
primeros meses del afo.

Edificacién (viviendas, Escuelas, Edificios para oficinas vy
similares, Edificaciones Industriales y Comerciales, Hospitales
y Clinicas, Hoteles y Obras Auxiliares) (ver graficas 3-14 a 3=
16), ha tenido un crecimiento mas moderado con cierta tendencia
a poca produccidén en los primeros meses del afo, representande
los mejores meses de Septiembre a Noviembre.

Electricidad y comunicaciones (Instalaciones telefdénicas vy
Telegrdficas, Plantas Hidroeléctricas, Plantas Termoeléctricas,
Lineas de Transmisién y Distribucién de Energia, Subestaciocnes y
Obras Auxiliares. Ver grdficas 3-17 'a 3-19). Presenté un
incremento considerable durante 1989, con una fuerte caifda para
los primeros meses de 1990, para posteriormente aumentar hasta
el mes de Julio del mismo afio y apartir del cual ha tenido una
tendencia de comportamiento estable.

otras cConstricciones (Instalaciones Hineras y Otras obras no
especificadas. Ver grdficas 3-20 a 3-22). Ha mostrado wuna
tendencia oscilatoria durante los Ultimos tres afios, sin
crecimiento aparente de 1989 a 1990, sin embargo para el periodo
de 1990 a 1991 registro un crecimiento de mas de un 50%.
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Grafica 3-1
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CGréfica 3-2
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grafica 3-3
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Grafica 3-5

VALOR TOTAL DE LA PRODUCCION DE LA IKDUSTRIA DE LA
CONSTRUCCION DURANTE 1591
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Grafica 3-6
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Grafica 23-7
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Gréfica 3-8

"I'RANSI’OR‘L‘BS DURANTE 1990h
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¢rafica 3-9

|'1'RANSPOR'I‘ES DURANTE 1991h

14,000 1

12,000 4

10,000 ¢

8,000 <+

6,000 4

WITONES D 11T

4,000 4

2,000 4

0 1
ENE FEB MAR ABR MAY

JUN

JUL

AGO

SEP ocT  Nov

Fuente: INEGI

95




11111

Grafica 3-10 ' )
RIEGO SAN IF.'

2,000 fl
1,800
um Ull N
= HEE irH ‘ ‘
7 e NThT G ri'ui I«Hh"i |ul rll

.. n N -'.

1 B e

il !
JU Nov MAR JUL

IH' i |} \




= 3c0% \
LR
ER i |‘ ,

|F|
200 4

1l

e
*—%

=

|

|

L 1,,1 ‘d

Il
ABR MAY

|

h Hﬂ

'Lm mlh.m L
’ || H‘

1

'R

\ " W *
Ll 1le ‘;"ﬂ lllh!‘ti

IH'

|

|

|

!

}1%')'11“

el

]

[

] —
. =}

o =3
o o

[ 4 .

= S———

Z e

aQ 2 BE=

[N Y ————




% : m.’ l

Ll 11 1{@
il

uente: INEGI




......
OOOOOOO
DDDDD
55555




CGrafica 3-14
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Grafica 3-15
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Grafica 3-16
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créfica 3-17

ELRCTRICIDAD Y COMUNIC. DURANTE 1989i
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‘crafica 3-18

IKLECTRICIDAD Y COMUNICACIONES DURANTE 1990.
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Grafica

3-19
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Grafica 3-20

ID’I‘RAS CONSTRUCCIONES DURAKRTE 1959‘
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Grafica 3-21

OTRAS CONSTRUCCIONES DURANTE 1990'
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Grafica 3-22
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Respectc a las caracteristicas y servicio del parque de
"compactadores existente en nuestro pals, podemos suponer sin
temor a equivecarnos, que la dgran mayoria de los equipos de
reciente adguisicién han sido por grandes compaifiias
constructoras como un proceso de renovacién de equipo, siendo
estos exclusivos para sus obras; dande como resultado gue la
maycria de las nmdquinas de compactacidn gue se encuentran en el
mercado de renta actualmente, son mdquinas de una edad bastante
considerable, en la mayoria de mas de 10 afios, durante 1los
cuales no han tenido un adecuado mantenimiento ni servicio, lo
gue ha generado mndgquinas con piezas ne originales © con
adaptaciones mal calculadas las cuales cumplen con el fin de
tener el equipo funcionando, sin embargo disminuyen
considerablemente la productividad de la maguina y aumentan sus
tiempos muertos por reparaciones. Unido a lo anterior hay que
considerar que debido a la severa crisis que sufrié el pais, la
inmensa mayorfa de estas emnpresas estdn en deplorables
condiciones de operacién, e igualmente de invertir en su equipo
para renovarle en el mejor de los casos por lo menos en
conservarlo en condiciones de trabajo, lo que a su vez genera un
ma} servicio de apoyo a los clientes, los que en la mayoria de
los acasiones rentan el equipo y junto con este una serie de
problemas por descomposturas, bajos rendimlentos y falta de
refacciones y nula asesoria gque por lo general tienen gque
resolverlos por sus propios medios, provocande un coste
adicional al de la renta de el equipo.

Como se ha podido observar, no solo es el problema de una
demanda insatisfecha, como muchas personas en el wmedio lo
entienden, el problema aumenta al pretender cubrir la necesidad
de. satisfacer la demanda con mdquinas eficientes, en perfecto
estado de funcionamiento y con asesoria de acuerdo con las
necesidades del mercado, para poder ofrecer sienpre lo que se
requiere y no lo que se aproxima, como suele actusimente en el
mercade mexicano.

En base a conocedores y realizando un conclenzudo andlisis de
los principales oferentes de compactadores, se considera a 1la
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empresa dentro de 5 mejores en cuanto a las condiciones de su
maquinaria y a el servicio que esta brinda.

con la reestructuracién que se realizara en la empresa se
pretende en la etapa inicial, el irse posicionandoc en el mercado
como la empresa lider en el arrendamiento de compactadores
debido a la calidad, caracteristicas y funcionamiento de su
equipo asi como por el excelente servicio de apoyo, de
mantenimiento y de oportuna transportacién de el equipo gque
brinda al cliente. En una segunda etapa y sigulendo el plan de
expansién de la empresa, se procederd, sin perder la linea de la
primer etapa, a posicionarse como la empresa lider en cuanto a
oferta de compactadores en ¢l mercado mexicano, cubriendeo toda
la linea de compactacién en cuanto a tamafos, usos y modelos se
refiere logrando de esta forma el cumplir adecuadamente con las
necesidades de el cliente,

FORMULACION DE ESTRATEGIA.

Un punto vital en la reestructuracién de esta enmpresa es la
formulacion de la estrategia que se va a sequir, para que en
conjunto todas las &reas de la empresa busquen un mismo f£in,
esencialmente, la definicién de una estrategia competitiva
consiste en desarrollar una amplia férmula de cémo la empresa va
a competir, cudles deben ser sus objetivos y qué politicas sersan
necesarias para alcanzar tales objetivos,

La fig. 1. que puede 1llamarse Circulo de 1la estrategia
competitiva, es un medio para articular los aspectos clave de la
estrategia competitiva de la empresa. En el centro del circulo
estdn los objetivos de la empresa (metas por las cuales se estd
esforzando la empresa), que forman su definicién general de cémo
se desea competir y sus objetivos especificos econdmicos y no
econémicos. Los radios del c¢irculo son las politicas clave de
operacién con las cuales la empresa husca alcanzar esos
objetivos.
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La fig. 2 muestra que en el nivel mids amplio la formulacién de
la estrategia competitiva involucra la consideracién de cuatro
factores clave gue determinan los limites de lo que una compafiia
puede lograr con éxito, Estos cuatre factores deben ser
considerados antes de que la empresa pueda desarrollar un
conjunto de objetivos y polfticas realizables. Es necesario
determinar la consistencia de los objetivos y politicas
propuestas, lo cual se logra por medio de la siguiente manera.

Pruebas de Consistencia.

Consistencia interna.

ison los objetivos mutuamente alcanzables?

éLas politicas de operacién se dirigen a los objetivos?

iLas politicas clave de operacién se refuerzan una a la otra?

Adecuacién al entorno,

éAprovechan los objetivos y politicas las oportunidades del
sector industrial?

éLos objetivos y politicas consideran las amenazas del sector
industrial acorde a los recursos disponibles?,

iLa imblantacién de los objetivos y de las politicas reflejan
la capacidad del entorno para absorber las acciones?

¢Los objetivos y las politicas son sensibles a los principales
intereses de la sociedad?

Adecuacién de los recursoes.

éLas politicas y los objetivos estdn identificados con 1los
recursos de gue dispone la compaiifa en relacién a los
competidores?

éla programacidén en el tiempo de los objetivos y de 1las
politicas reflejan la capacidad de cambio de la empresa?
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Comunicacién e implantacién.

{Estdn bien entendidos 1los objetives por 1los principales
implantadores?

{Existe la suficiente congruencia entre los objetives, las
politicas y los valores de los implantadores clave para asegurar
su compromiso?

iExiste suficiente capacidad administrativa para permitir una
implantacion efectiva?

Estas consideraciones generales en una estrategia efectiva
pueden traducirse en un enfoque generalizado para la formulacién
de la estrategia. El lineamiento de las preguntas siguientes
proporcionan ese enfogque para desarrollar la estrategia
competitiva éptima,

A, (En qué sector del mercado se encuentra posicionada
actualmente la empresa?
1.~ Identificacidn,
&Cudl es la estrategia actual implicita o explicita?
2.~ Suposiciones Implicitas
éQué suposiciones respecto a la posicidn relativa de
la ewmpresa, fuerzas y deblilidades, combetidores Y tendencia del
sector industrial deben hacerse para dque tenga . sentido 1la
estrategia actual?

B. iQué estd sucediendo en el entorno?
1.~ Andlisis de la industria.
éCuales son los factores clave para el éxito
competitivo y las oportunidades y amenazas de importancia en e}l
sector industrial?
2.~ Andlisis del Competidor
¢ Cudles son las capacidades y limitaciones de 1a
competencia existentes y potenciales, y sus acciones futuras
probables?
3.- Andlisis social.
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“éQué factores gubernamentales, sociales y politicos de
importéncia presentardn oportunidades o amenazas?
4.= Fuerzas y Debilidades
Dado un andlisis del sector industrial y de 1la
competencia, icudles son los puntos débiles y fuertes de la
empresa con relacidn a los competidores presentes y futuros?

C. ¢Que es lo que deberia estar haciendo la empresa?
1.- Andlisis de los supuestos y de la estrategia.
éCémo encajan los supuestos en la estrateglia presente
en comparacién con el andlisis precedente en B?
SEn gué forma Satisface la estrategia las pruebas de
consistencia.?
2.~ Alternativas Estratégicas
iCudles son las alternativas estratégicas factibles,
dado el andlisis anterior (ies actual la estrategia??
3.- Eleccién estratégica.
iCudl alternativa se relaciona mejor con la posicién
de la compafifa ante las oportunidades y peligros externos?

Para poder llegar a la mejor estrategia iremos analizando otros
puntos para poder formarnos un criterio mds amplio al respecto.

Andlisis del sector.

Aungue en entorno relevante es muy amplio, el aspecto clave del
entorno de la empresa es el sector en el cual compite, Las
fuerzas externas asi como las debilidades tienen una importancia
relativa ya que afectan a todas las empresas, siendo la clave
las distintas habilidades de la empresa para enfrentarse a
ellas. La competencia no es ni coincidencia ni mala suerte,
bisicamente depende de cinco fuerzas competitivas basicas, que
estdn mostradas a continuacién. La accién conjunta de estas
fuerzas determina la rentabilidad potencial en el sector
industrial. ver figura 3.
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El objetivo de la estrategia competitiva para la empresa es
encontrar unpa posicién en dicho sector en la cual pueda
defenderse me jor la empresa contra estas fuerzas competitivas o
pueda inclinarlas a su favor. La clave para la formulacién de la
estrategia es cavar por debajo de la superficie y analizar las
fuentes de cada una de ellas. El conocimiento de estas fuentes
subyacentes de la presién competitiva, marca los puntos fuertes
y débiles de la empresa, refuerza la posicién en su sector
industrial, aclara las &reas en donde los cambios de estrategia
pueden producir los mejores resultados y sehala las dreas en
donde las tendencias del sector industrial prometen tener la
méxima importancia, sea como oportunidades o comoc amenazas.

Las cinco fuerzas competitivas (nuevos ingresos, amenaza de
sustitucién, poder negociador de 1los compradores, poder
negociador de los proveedores y la rivalidad entre los actuales
competidores) conjuntamente determinan la intensidad competitiva
asi como la rentabilidad del sector industrial, y la fuerza o
fuerzas mds poderosas son las que gobiernan y resultan cruciales
desde el punto de vista de la formulacién de la estrategia.
Existen muchos factores a cortoc plazo que pueden afectar la
competencia v la rentabilidad en forma transitoria. Aungue tales
factores puedan tener una importancia tdctica, el elemento
central del analisis de la estructura de un sector industrial,
estd en identificar las caracteristicas bdsicas fundamentales de
dicho sector industrial arraigadas en su entorno econdmico y
tecnoldgico tales, que conformen la arena en la cual debe
fijarse la estrategia competitiva. El entender la estructura del
sector industrial debe ser el punto de partida para el andlisis
estratégico.
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Amenaza de ingreso.

La amenaza de ingreso de un competidor en un sector industrial
depende de las barreras para el ingreso gue estén presentes,
aupadas a la reaccién de los competidores existentes que debe
esperar el que ingresa. Si las barreras son altas y/o el recién
llegado puede esperar una viva represalia por parte de los
competidores establecidos, la amenaza de ingreso es baja.

En el caso particular de el sector al gue pertenece la empresa,
se tiene una fuerte barrera para el ingreso en lo cerrado que es
el mercado y en una serie de caracteristicas de operacién
especificas del mercado, las cuales por lo general son diffciles
de conocer y de aplicar para una competencia de nuevo ingreso.
Debido a el volumen de operacién de la empresa, esta podra
compartir operaciones o funciones, dando como resultado una
reduccién de costos por volumen, de igual forma representan
barreras de ingreso el poder lograr ingresos adicionales por
subservicios y por activos intangibles como el nombre y los
conocimientos, lo cual pone en -desventaja a alguna empresa de
nuevo ingreso gue caresca de el volumen necesario, subservicios
y de activos intangibles.

Diferenciacién del producto. La diferenciacién del producto
quiere decir que las empresas establecidas tienen identificacién
de marca y lealtad entre los clientes, lo cual se deriva de la
publicidad del pasado, servicio al cliente, diferencias del
producto o sencillamente por ser el primero en el sector
industrial, la diferenciacién puede convertirse en la barrera de
ingresc de mayor importancia si es bien manejada por la enmpresa.

Otras barreras de ingreso que la enmpresa puede aprovechar en
mayor © en menor grado dependiendo de el casc, son: El costo del
capital, que para algunos inversionistas pude ser bastante
representativo debido a los grandes montos gque se requieren para
poder manejar un volumen competitivo. Los costos cambiantes los
cuales son creados por la presencia del costo de cambiar de
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reentrenamiento del empleado, el costo de nuevo equipo principal
y auxiliar, el costo y el tiempo de probar y calificar a una
nueva fuente, la necesidad de ayuda técnica como resultado de
depender del apoyo ingenieril del proveedor, etc. y el grado en
que los canales légicos de distribucién para el producto ya
hayan sido servidos por las empresas establecidas, ya que en
cuanto mas limitados sean los canales y mds atados los tengan
los conmpetidores existentes, sera mads dificil el ingreso al
sector. Los competidores existentes pueden tener lazos con los
canales basados en antiguas relaciones, servicico de alta
c¢alidad, etc come es el caso actual de la empresa, aungque en
este tema hay mucho por optimizar.

bog aspectos muy favorables para la empresa en la actualidad y
que se pueden ver como barrera de entrada, son: El acceso
favorable a la maquinaria por parte de los distribuidores debido
a los volumenes de compra y a los planes de la empresa, logrando
con esto preclos de venta preferenciales y grandes facilldades,
beneficios que un competidor de nuevo ingreso y/o de bajo
volumen de compra no obtienen. El segundo aspecto es el de 1la
curva de la experiencia o de aprendizaje va que gracias a esta,
en ramas como la gque nos compete los costos declinan
significativamente y aungue en realidad en nuestro caso no se
puede patentar para lograr una barrera de gran importancia, las
empresas de ingreso reciente, sin ninguna experiencia, tendrédn
costos més elevados dque las empresas establecidas, y deberén
soportar grandes pérdidas de iniciacién por sus elevados costos.
Las enpresas establecidas, en especial las lideres del mercado,
que han acumulado experiencia con mas rapidez, tendrdn un flujo
de efectivo mds elevado debido a sus costos mds bajos y
consecuentemente podrén invertir en el desarrollo de nuevas
técnicas y eduipo.

Una estructura de precios bajos, también puede ser un disuasivo

al ingreso, ya que 1la condicién del ingreso a un sector
industrial se puede resumir en un importante concepto hipotético
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llamado el precio disuasivo al ingreso: la estructura
prevaleciente de precios {(y condicliones relacionadas, tales como
calidad y servicioe del producto) que apenas equilibre los
beneficios potenciales derivados del ingreso (previstos por el
ingresante potencial) junto con los costos esperados de salvar
las barreras al ingreso aunadas al riesgo de la posible reaccién
de la competencia. Se puede eliminar la amenaza de ingreso al
sector con una estructura como estas, sin embargo hay que
procurar siempre de no subestimar a la competencia ya que pude
estar mas fuerte o con costos mas bajos de lo gue pensamos ¥y
podemos caer en perdidas muy significativas por tratar de
combatirla en este sentido.

Intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes.

La rivalidad entre los competidores existentes da origen a
manipular su posicién (utilizando tdcticas como la competencia
en precios, batallas publicitarias, Introduccién de nuevos
productos e incremento en el servicio al cliente o de 1la
garantia), En la mayor parte de los sectores industriales, los
movimientos competitivos de una empresa tienen efectos
observables sobre sus competidores y asi se pueden incitar las
represalias o los esfuerzos para contrarrestar el movimiento; es
decir, las empresas son mutuamente dependientes.

Algunas formas de competir, en especial la competencia en
precios, son sumamente inestables y muy propensas a dejar a todo
un sector industrial en malas condiclones. Por otra parte, las
campafias publicitarias bien pueden ampliar la demanda o
incrementar el nivel de diferenciacién del producto en el sector
industrial para beneficio de todas las empresas.

En el caso particular de el ramo de arrendadores de maquinaria
se cuenta con un nicleo relativamente pequefio y selectivo, en el
cual se encuentran las principales empresas del medio, de la
cual forme actualmente parte activa la empresa en estudio,
caracterizdndoce este micleoc por una rivalidad politica o
caballerosa interactuando conjuntamente en distintas polfticas
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para tener un control mas sdélidoc del mercado y una mejor defensa
an ‘contra de 1la competencia, quien tiene una presencia
significativa, ya que estd constituida principalmente por
propietarios de una o pocas nméquinas en regulares o mnalas
condiciones de funcionamiento y sin una definicién clara de
empresa careciendo de infraestructura y posibilidad de dar
servicio alguno, y en ocasiones sin perspectivas de crecimiento
o permanencia en el mercado buscando simplemente un negocio
pasajero, sin proyeccién alguna y por lo mismo dando precios de
renta mas bajos a los de un negocio establecido.

La rivalidad intensa es el resultado de diferentes factores
estructurales que interactuan y se pueden presentar una o varias

de las siguientes condiciocnes:

Gran numero de conmpetidores o igualmente equilibrados. Esto es
cuande el nuimerc de empresas es numerosc, provocando una posible
rebeldia significativa y por 1lo general en estas condiciones
algunas empresas creen que pueden hacer jugadas sin que se note.
Incluso cuando hay relativamente pocas empresas, si estdn mds o
menos equilibradas en cuanto a tamafo y recursos percibidos, se
crea inestabilidad debido a gque estdn propensas a pelear con
reciproca correspondencia y a tener 1los recurses para
represalias sostenidas y enérgicas. Cuando el sector industrial
estd sumamente concentrado o dominado por una o pocas empresas,
antonces, existen pocas posibilidades de error en la fuerza
relativa, y el lfder o lideres pueden imponer disciplina as{
como tener un papel coordinador en la industria nediante
dispositivos como el liderazgo de precios.

Crecimiento lento en el sector industrial. El crecimiento lento
en el sector industrial origina gue la competencia se convierta
en un juego por mayor participacién en el mercado para las
empresas que buscan expansién. La competencia para la
participacién en el mercado es mucho mds voldtil que la
situacién en la cual el crecimiento rdpido del sector asegura
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que las empresas pueden mejorar los resultados al sélo
mantenerse al paso del sector industrial.

Costos fijos elevados. Los costos fijos elevados crean fuertes
presiones para gque las empresas operen a plena capacidad. Una
situacién relacionada con los costos fijos elevados es lo
costoso de tener una maquina parada por falta de renta. Esta
clase de presién mantiene bajas las utilidades en ocasiones.

Falta de diferenciacién.Cuando se percibe al servicio como o
casi sin diferencia, la eleccién por parte del cliente estéd
basada principalmente en el precio y el servicio, y da come
resultado una intensa competencia por precie y servicio. Por
otra parte, la diferenciacién del producto crea capas de
aislamiento contra la guerra competitiva, debido a que 1los
compraderes tienen preferencias y lealtad por proveedores en
particular,

Incrementos importantes en la capacidad.Las adiciones a 1la
capacidad pueden alterar crénicamente el equilibrio de la oferta
y demanda del sector industrial, en especial si existe el riesgo
de que se lleven a cabo simultdneamente por diferentes empresas
con volumenes importantes, pudiendose 1llegar a periodos de
exceso de capacidad.

Competidores diversos. Los competidores difieren en estrategias,
origenes, personalidades y relaciones con sus compafifas, tienen
diferentes objetivos y distintas estrategias sobre la forma de
competir y pueden continuamente enfrentarse en el proceso el una
la otro. Asi, en un sector industrial la postura de las empresas
pequenas pueden limitar la rentabilidad de la empresa grande. En
forma similar, las empresas gue consideran a un mercado o
segmento como secundario, pueden tomar politicas contrarias a
las de las empresas gque lo consideran como primario.
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Intereses estratégicos elevados. Cuando hay empresas con dran
interés de lograr un éxito en el mercado, como un penetracién o
un aumento de rentas, etc, los objetivos de estas enpresas no
s6lo pueden ser diversos sino incluso mis desestabilizadores
porgue son expansionistas e implican disposicién potencial para
sacrificar utilidades.

Fuertes barreras de salida. Estas barrervas son factores
econémicos, estratégicos y/o emocionales que mantienen a las
empresas compitiendo en los negocios aun cuando estén ganando
rendimientos bajos o incluso negativos sobre la inversioén. Las
principales barreras de salida son las siguientes:

-Activos altamente especializados para el negocio o costos
elevados de transferencia o conversién.

-Costos fljos de salida: éstos incluyen contratos laborales,
costos de reinstalacidén, capacidades de mantenimiento para
partes de repuesto, etc.

~Interrelaciones estratégicas. Interrelaciones con otras
companias, en términos de imagen, habilidad mercadotécnica,
instalaciones compartidas, etc. Esto causa que la enmpresa le
considere una importancia estratégica alta al continuar en el
negocio.

-Barreras emocionales. La renuencia de la administracion a tonmar
decisiones de salida econémicamente Jjustificadas es causada por
identificacién con el negocio en particular, lealtad hacia los
empleados, temor por la propia carrera, orgullo, etc.
-Restricciones sociales y gubernamentales (sindicalismo).

Elevadas barreras de salida ocaciona gque las enmpresas no
competitivas no se den por vencidas. En vez de ello, se aferran
tétricamente y, debido a su debilidad, tienen que recurrir a
tédcticas extremas.

La rivalidad en cualquier sector siempre es cambiante ya sea
por: La maduracidén del sector lo gue ocaciona una disminucién en
la tasa de crecimiento, resultando en una rivalidad intensa y
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utilidades declinantes; La adquisicién de la competencia por una
nueva compafila dando una nueva personalidad:; O cuandc la empresa
trata de elevar la diferenciacién de su producto mediante nuevos
servicios o innovaciones. Cualguier cambio en la competencia
debe ser detectado y analizado con prontitud para poder formular
una estrategia distinta si es necesario.

Presién de productos sustitutos.

Todas las empresas en un sector industrial estdn compitiendo, en
un sentido general, c¢on empresas que producen articulos
sustitutos. Estos limitan los rendimientes potenciales de un
sector industrial colocando un tope sobre los precios que las
empresas en la industria pueden cargar rentablemente. Cuanto mds
atractivo sea el desempenio de precios alternativos ofrecidos por
los sustitutos, més firme serd la represidén de las utilidades en
el sector industrial. La identificacién de los productos
sustitutos es causa de buscar otros productos que puedan
desempenar la misma funcién que el producto a sustituir. Los
productos sustitutos que merecen la md&xima atencidén son aquellos
que estdn sujetos a tendencias que mejoran su desempeiio y precio
contra el producto del sector industrial, este aspecto es clave
en la seleccidén del equipo 6ptimo por la costosa inversién que
representa y por la vida util gue se espera de esta, pudiendo
representar un elevado costo el tener que competir contra un
sustituto de mejores caracteristicas y precios mas competitivos
ocasionando una reduccién en las rentas y con esto una
disminucién de utilidades; todo esto por una desventaja
competitiva,
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Poder negoclador de los compradores.

Los compradoreé compiten en el sector industrial forzande 1la
baja de precios, negociando por una calidad superior o mis
servicios y haciende que los competidores compitan entre ellos
{todc a expensas de lo rentable de la industria). El poder de
cada uno de los grupos importantes de compradores en el sector
industrial depende de varias caracteristicas de su situacién de
mercado y de la importancia relativa de sus compras al sector en
comparacidén con el total de sus ventas. El poder negociador de
los compradores esta principalmente en funcién de:

-Grandes volumenes de compra con relacién a las ventas del
proveedor.

-Los productos gue se compran para el sector industrial son
estdndar o no diferenciados.

=51 enfrentan costos bajos por cambiar de proveedor.

~8i las rentas representan costos muy elevados se tornan mas
sensibles al precio y se fomenta una tendencia hacia la compra
de equipo propio, de forma inversa, si los precios son muy
bajos, el cliente se torna menos sensible a estos fomentdndose
la renta en lugar de la compra.

-51 el comprador tiene informacién completa sobre la demanda,
precios de mercado reales e incluso de los costos del proveedor,
esto por lo general proporciona mayor ventaja negbciadora que
cuando la informacién es pobre. ’

La eleccién de los dgrupos de compra de una empresa o la
deteccién a tiempo de estos representa para la empresa una
decisién vital ya que esta puede mejorar su posicidn estratégica
encontrado o detectando compradores gue tengan un poder de
compra minimo para influirla en forma adversa, en otras palabras
hay que seleccionar los compradores.



Poder. de negociacién de los proveedores.

Los proveedores pueden ejercer poder de negociacién sobre los
que participan en un sector industrial amenazando con elevar los
precios o reducir la calidad de los productos o servicios. Los
proveedores poderoses pueden asi exprimir los beneficios de un
sector industrial incapaz de repercutir los aumentos de costo
con sus propios precios. Los proveedores tienden a tener un
mayor poder de negoclacién cuando:

-Los clientes se encuentran fragmentados.

~No compiten con sustitutos de marcas o de distribuidores de 1la
misma marca.

-La empresa no es un cliente importante para el proveedor.
-cuando los productos del provesdor estdn diferenciados o
requieren costos por cambio de proveedor o que sea un insumo
importante para el comprador.

-Cuando el comprador pueda representar una amenaza por
integracidn.

En el caso particular de la empresa es una dran ventaja
competitiva el hecho de gque posee un gran poder de negociacién
como compradora y aunado a esto el poder de negociacion de los
provesdores es muy limitado, debido principalmente a 1la
competencia que hay entre vendedores, al volumen de compras de
la empresa, a la importancia de la empresa en el medio y a la
informacién con que se cuenta.

Andlisis estructural y estrategia competitiva.

Una vez que las fuerzas que afectan la competencia en un sector
industrial y sus causas fundamentales han sido diagnosticadas,
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la empresa estd en posicion de identificar sus fuerzas y
debilidades en funcién del sector industrial en el cual compite.
Desde un punte de vista estratégico, 1los puntos fuertes y
débiles cruciales son la posicién de la empresa frente a las
causas fundamentales de cada elemento de fuerza competitiva.

Una estrategia competitiva comprende una aceién ofensiva o
defensiva con el fin de crear una posicién defendible contra las
cinco fuerzas competitivas. En forma general, esto comprende
varios enfoques posibles:

-Posiclonamiento de la empresa de la manera que sus capacidades
proporcionen la mejor peosicién defensiva en funcién de las
fuerzas competitivas existentes.

Influir en el equilibrio de fuerzas mediante movimientos
estratégicos, mejorando asi la posicién relativa de la empresa.
Anticipar los cambios en los factores que fundamentan las
fuerzas y responder a dichos cambios con rapidez, aprovechando
el cambio para elegir una estrategia adecuada al nuevo
equilibrio competitive antes de que 1los competidores 1lo
reconozcan.

Posicionamiento: La estrategia puede considerarse como la
creacién de defensas en funcidén de las fuerzas competitivas o
encontrar una posicién en el sector industrial en donde las
fuerzas sean mds débiles.

El conocimiento de las capacidades de la empresa y de las causas
de las fuerzas competitivas sefalaran las 4reas en donde 1la
empresa debe enfrentarse a la competencia y en donde evitarla.

cambiando el equilibrio: Una empresa puede establecer una
estrategia que tome la ofensiva. Esta postura estd disehada no
sélo para hacer frente a las fuerzas en si misma, sino también
para alterar sus origenes.

El egquilibrio de las fuerzas es en parte el resultado de
factores externos y en parte se encuentra dentro del control de
la empresa. Se puede utilizar el andlisis estructural para
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identificar los factores clave gue Impulsan la competencia en un
sector industrial en particular y asf las dreas en donde la
accién estratégica para influir en el equilibrio rendir&n los
mejores resultados,

Tomando ventaja del cambio: La evolucidén de un sector industrial
tiene importancia estratégica debido a que la evolucién, como es
natural, lleva con ella cambios en las fuerzas estructurales de
la competencia.

Estas tendencias no son tan importantes por si mismasg; lo que es
criticc es si afectan los elementos estructurales de la
competencia, esto a su vez puede elevar las barreras de ingreso
y puede cbligar a salir del sector industrial a algunos de los
competidores mds pequefios.

El andlisis estructural no solo es una buena herramienta para
pronosticar la rentabilidad del negocio, sino gque nos puede
servir como marco de referencia para fijar una estrategia de
diversificacién cuando se descubre un sector con un buen futuro,
anticipdndose a la competencia.

Es por esto que se considera el andlisis estructural una
herramienta ¢lave para la formulacién de 1la estrategia
competitiva; de igual forma es importante para la definicidén del
sector industrial, pues con este se logra reducir
considerablemente errores de pasar por alto fuerzas latentes y
activas de 1los competidores facilitande el determinar las
fronteras del sector industrial.

ESTRATEGIAS COMPEIITIVAS.

Las empresas deben tener una estrategia particular y dnica, 1la
cual en ultima instancia, es una construccidn udnica que refleja
sus circunstancia particulares. Sin embargo, a un nivel amplio,
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podemos identificar tres estrategias genéricas, internamente
consistentes (que pueden ser usadas una a una o en combinacién)
para crear dicha posicién defendible a largo plazo y sobresalir
por encima de los competidores en el sector industrial. 1las
estrategias genéricas son tdcticas para superar el desempefio de
los competidores en un sector industrial y son:

1.~ liderazgo general en costos.

2.- diferenciacién,

3.~ enfoque o alta segmentacidn.

Liderazgo total en costos.

El liderazgo en costos requiere de la construccién agresiva de
instalaciones capaces de producir grandes volumenes en forma
eficiente, de vigoroso empeno en la reduccién de costos basados
en la experiencia, de rigidos controles de costo y de los gastos
indirectos, evitar las cuentas marginales, y la minimizacién de
los costos en 4reas como 1 y D, servicio, fuerza de wventas,
publicidad, etc. Aunque la calidad, el servicio y otras 4reas no
pueden ser ignoradas.

Teniendo una posicién de costos bajos se logra que la empresa
obtenga rendimientos mayores al promedio en su sector
industrial, a pesar de la presencia de una intensa competencia,
El costo bajo proporciona defensas contra de los proveedores
poderosos dando mds flexibilidad para enfrentarse a los aumentos
de costos de los insumos. Los factores que conducen a una
posicién de bajo costo por lo general también ponen sustanciales
barreras al ingreso, proporcionan una alta participacién en el
mercado y esto a su vez puede proporcionar economfas que hagan
bajar los costos aun mis. Una reinversién bien puede ser un
prerrequisito para poder sostener una posicién de bajo costo
para de esta manera contar siempre con instalaciones y equipo
moderno para poder mantener el liderazgo en costos.

Una estrategia de costos bajos puede en ocasiones revolucionar
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un sector industrial en la cual las bases histéricas de la
competencia han sido otras, y logs competidores estdn mal
preparados ya sea conceptual o econémicamente para dar los pasos
necesarios para la minimizacién de los costos.

Diferenciacién.

La segunda estrategia genérica consiste en la diferenciacidn del
producto o servicio que ofrece la empresa, creando algo que sea
percibido en el mercado cocmo uUnico. Debe subrayarse dque la
estrategia de diferenciacién no permite que la empresa ignore
los costos, sino mds bien estos no son el objetivo estratégico
primordial.

La diferenciacién, si se logra, es una estrategia viable para
devengar rendimientos mayores al promedio en un sector
industrial, ya que crea una posicién defendible para enfrentarse
a las cinco fuerzas competitivas, aunque en una forma distinta a
la del liderazgo en costos. La diferenciacién proporcicna un
alslamiento contra la rivalidad competitiva, debido a la lealtad
de los clientes hacia la marca y a la menor sensibilidad al
precio resultante.También aumenta utilidades, lo gue evita la
necesidad de una posicién de costo hajo, proporciona barreras de
ingresc por la lealtad del cliente, diminuye el poder negociador
del proveedor y claramente mitiga el poder negociador del
comprador ya que por lo general son menos sensibles al
precio.Por Jltimo, 1a empresa que se ha diferenciado para
alcanzar la lealtad del cliente estaria mejor posicionada frente
a los posibles sustitutos que sus competidores.

Alcanzar la diferenciacién impide a veces obtener una elevada
participacién en el nercadoc, sin embargo, si bien, los clientes
reconocen en el sector la superijoridad de la empresa, no tcdos
estardn dispuestos ‘a pagar los precios necesariamente mds
elevados.
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Enfoque ¢ alta segmentacién.

La ultima estrategia genédrica consiste en enfocarse sobre un
grupo de compradores en particular, en un segmento de la linea
del producto, o en un mercado geogrifico. Toda la estrategia del
enfoque estd construida para servir muy bien a un objetivo en
particular, y cada politica funcional estd formulada teniendo
esto en mente.

Como resultado, 1la empresa logra que sea la diferenciacién por
satisfacer mejor las necesidades de un objetivo en particular, o
costos inferiores al servir a este, o ambos. Aun cuando la
estrategia del enfoque no logra el bajo costo o 1la
diferenciacion desde la perspectiva del mercado en su totalidad,
alcanza una o ambas de estas posiciones frente al objetivo de
su mercado limitado.

La estrategia de enfoque siempre implica ciertas limitaciones en
cuanto a la participacién total del mercado por alcanzar. El
enfoque inplica necesariamente un truegue entre lo rentable y el
volumen de ventas. Ver figura 4.

Posicionamiento a la mitad.

Las tres estrategias genéricas son métodos alternativos, viables
para enfrentar las fuerzas conmpetitivas. Lo inversc al estudio
anterior es gue la empresa gue falle en el desarrollo de una
estrategia por lo menos en una de las tres direcciones (una
empresa posicionada en la mitad se encuentra en situacién
estratégica en extremo mala). Esta enpresa carece de la
participacién en el mercado, inversién de capital, y resuelve
jugar el juego del costo bajo, de la diferenciacidén industrial
donde es obvia la necesidad de una posicién de ese costo, o
bien, del enfoque para lograr diferenciacidén o una posicién de
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FIGURA 4 Las Tres Estrateyias Gonéricas
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costo bajo en una esfera mas limitada.

La empresa posicionada a 1a mitad tiene casi garantizados
beneficios bajos. 0 bien, pierde los clientes de gran volumen
que exigen precios bajos o debe despedirse de sus utilidades
para alejar a su empresa de competencia de bajo costo. Pero
también pierde negocios de margen elevado ( la crema) ante las
empresas que estdn enfocadas a objetivos de margen elevado o han
logrado una diferenciacidn general. La empresa posicionada a la
mitad también es probable que sufra de una cultura empresarial
borrosa y de un conjunto conflictive en su estructura
organizacién y de sistemas de motivacidn.

Una vez posicionada a la mitad, por lo general lleva tiempo y
esfuerzos sostenidos sacar a la empresa de esta posicién no
envidiable. aun asi, parece haber 1la tendencia a que las
empresas en dificultades se lancen de uno a otro lado entre las
estrategias genéricas. Dadas la incongruencias potenciales
comprendidas en seguir estas tres estrateglas, tal método estd
casi siempre condenado al fracaso.

Sin embargo, lo mds importante es lograr cierta diferencia en
relacién a la forma en gue se encuentra definido el sector
industrial empresa por empresa, planteando la duda de decidir
cuidl de las tres estrategias genéricas es mejor para la empresa
y una en la gque puedan contraatacar menos los competidores.

Riesgos de las estrategias genéricas.

Fundarentalmente, los riesgos al buscar las estrategias
genéricas son dos: primero, fallar en lograr o mantener la
estrategla; segundo, que el valor de la ventaja estratégica pox
alcanzarse erosione con la gvolucién del sector industrial.

Riesgo de 1liderazgo en costos: El liderate en costos impone
cargas severas Ssobre la empresa para mantener su posicioén, lo
que gquiere decir reinvertir en eguipo moderno, desechar

133



implacablemente los activos obscletos, evitar la proliferacion
de la linea de productos y estar alerta ante las mejoras
tecneoldgicas. Algunos de estos riesgos son:

- Cambic tecnolégico gque nulifique las experiencias o el
aprendizaje pasado.

- El aprendizaje relativamente fdcil y répide de los recién
llegados al sector o de algunos de los seguidores, que tienen
capacidad para invertir en instalaciones adecuadas.

- Incapacidad para ver el cambio reguerido en el producto o en
la comercializacién por tener la atencidn fija en el costo.

- La inflacién en los costos que estrecha la capacidad de 1a
empresa para mantener una diferencial en preciso que sea
suficiente para compensar la imagen de marca de los competidores
u otros métodos para la diferenciacion.

- El confiar excesivamente en la escala o en la experiencia como
barreras de ingreso.

Riesgos de la diferenciacién, esta estrategia también tiene una
serie de riesgos:

- El diferencial de costo ente los competidores de costo bajo y
la empresa diferenciada resulta demasiado grande para dque la
diferenciacién retenga la lealtad a la marca. En esta forma los
compradores sacrifican algunas de las caracteristicas, servicios
o imagen prestadas por la empresa diferenciada para obtener
grandes ahorros en costo.

~ Decae la necesidad del compradeor por el factor diferenciante.
Esto puede ocurrir cuando los compradores Sse vuelven
sofisticados.

-~ La imitacién limita 1la diferenciacién percibida, una
ocurrencia comin a medida que el sector industrial madura.

Riesgos del enfoque o alta segmentacidén. El enfoque todavia
comprende otro grupo de riesgos:

- El diferencial de costo entre los competidores que se dirigen
al mercade en su totalidad y la empresa enfocada se amplia,
eliminando asf{ las ventajas en costo de servir a un segmento
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objetivo limitado o compensando la diferenciacién alcanzada a
través de la concentracién en un segmento.

- Las diferenclias en los productos o servicios deseados entre el
segmento objetivo estratégico.

~ Los competidores encuentran submercados dentro del segmento
. objetivo estratégico y ponen fuera de foco a la empresa
concentrada en dicho segmento.

ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

El objetivo de un andlisis del conpetidor es desarrollar un
perfil de la naturaleza y éxito de los cambios de estrategia que
cada competidor podria hacer, la respuesta probable de cada
competidor a la gama de posibles movimientos estratégicos que
otras empresas pudieran iniciar, y la reaccién probable de cada
competidor al arreglo de cambios en el sector industrial y los
cambios del entorno que pudieran ocurrir.

Pueden invadir el pensamiento directiveo suposiciones peligrosas
respecto a los competidores: "los competidores no pueden ser
analizados sistemdticamente", “sabemos todo respecto a nuestros
competidores porgue nos enfrentamos a ellos todos los dias™.
Ninguna de las dos suposiciones es generalmente cierta, sin
embargo es una realidad que la falta de buena informacidén hace
muy dificil hacer un andlisis sofisticado del competidor.

Es obvio que todos los competidores importantes existentes deben
analizarse. Sin embargo, también pude ser de importancia
analizar a los competidores potenciales que pueden entrar en
escena. El prondstico de los competidores potenciales no es una
tarea fdcil, pero con frecucncia se pueden identificar en los
grupos gue siguen:

- Las empresas que no estdn en el sector industrial pero que
podrian salvar las barreras de ingreso en forma econdémica.
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- Empresas para las cuales hay una sinergia obvia en particular
en el sector. ‘
- Empresas para las cuales competir en el sector industrial es
una extensién obvia de su estrategia corporativa.

clientes o proveedores que pueden integrarse hacia atrds o
hacia adelante.
Otro ejercicio potencialmente valioso es intentar pronosticar
las probables fusiones o adquisiciones que pudieran ocurrir, ya
sea entre los competidores establecidos o aquellos casos gue
implique competidores extranos.

Existen cuatro componentes para el diagnéstico en el andlisis de
un competidor (véase fig 5): 1los objetives futuros, la
estrategia actual. los supuestos y las capacidades. Entender
estos cuatro elementos permitiréd un pronésticoe autorizado del
perfil de respuesta del competidor, de acuerdo con las preguntas
clave presentadas en la figura. La mayor parte de las empresas
desarrollan por 1o menos un  sentide intqitivo sobre las
estrategias actuales de sus competidores y de sus puntos fuertes
y débiles (mostrados al lado derecho de la figura). Por lo
general, se presta mucho menos atencién al lado izquierdo, o a
entender lo gue en realidad estd impulsando el comportamiento de
un competidor (sus futuros objetivos y las suposiciones gue
mantienen respecto a su propia situacién y la naturaleza de su
sector industrial). Estos factores motores son nucho més
dificiles de observar que el comportamiento por si del
competidor; sin embargo, suelen determinar la forma en gue un
competidor se comportara en el futuro.

Objetivos futuros.

El conocimiento de los objetivos permitira los pronésticos
respecto 8 si cada competidor estd satisfecho o no con su
posicién actual y cen los resultados financieros y, por lo
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FIGURA 5 Componentes para ol Anélisis del Competidor
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tanto, qué tan probable es que ese competidor cambie de
estrategia y 1la energia con la que reaccionard a eventos
externos.

Conociendo 1los objetivos del competidor ayudard también al
pronosticar sus reacciones a los cambios estratégicos. Algunos
cambios estratégicos amenazardn mds que otros al conmpetidor,
dados sus objetivos y las presiones que pueda enfrentar de una
compania matriz,

Las preguntas para el dagndéstico gque siguen ayudan a determinar
los objetivos presentes y futuros del competidor.

1.~ ¢éCuédles son los objetivos financieros enunciados y no
enunciados del competidor; coémo valora el competidor los
intercambios inherentes en el establecimiento de los objetivos ?
2.~ éCudl es la actitud ante el riesgo del competidor?

3.~ ¢{Tiene el competidor valores o convicciones econémicas o no
econémicas, ya sean conpartidas en forma general o sostenidas
por la direccidén general, lo cual afecta sus objetivos en forma
importante?

4.~ LCudl es la estructura organizacional del competidor?.

5.~ £Qué control y sistema de incentivos existen?

6.~ éQué sistema y principios de contabilidad existen?

7.~ ¢Qué clase de gerentes cowmponen la direccidén de la empresa
en especial el Director General, cudles son sus antecedentes y
su experiencia, qué clase de gerentes Jjoévenes parecen estar
siendo promovidos y cudl es su énfasis aparente?

8.~ &Cusdl es el grado de consenso entre la direcciédn en cuanto
al futuro de la empresa?

9.- iCudl es la composicidén del consejo de administracion,
cuenta con suficientes consejeros externos para edjercer un
efectivoe control externo, quéd clase de consejeros externos
figuran en el consejo y cudles son sus antecedentes y sus
afiliaciones con la empresa?

10.- (iQué compromisos contractuwales pueden  limitar las
alternativas?

11.~- ¢Existen algunas restricciones reguladoras, antimonopolio,
gubernamentales o sociales sobre el comportamiento de la empresa
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que afecten cosas tales como reacciones a las jugadas de un
competidor més pequeiio o 1la probabilidad de que intentara
obtener una mayor participacién en el mercado?

Supuestos.

Un segundo elemento vital en el andlisis del competldor consiste
en identificar cada unc de los supuestos de donde €1 parte.
Estos caen en dos categorias principales:

~Supuesto del competidor respecto a si mismo,

~Supuesto del competidor respecto al sector industrial y a las
otras empresas en él.

Estos supuestos sobre su propia situacién guiardn la forma en
que la empresa se comporte y la forma en que reacclione a
situaciones especificas. Los supuestos de un competidor respecto
a su prepia situacién pueden o no ser exactes. 5i no lo son,
esto proporciona una curiosa palanca estratégica.

Asi como cada competidor tiene ideas sobre si mismo, toda
empresa opera sobre hipétesis respecto a su sector industrial y
a sus competidores. Esto puede o no ser correcto, hay muchos
ejemplos de empresas gque subestiman o sobreestiman mucho el
poder de permanencias y los recursos o las habilidades de sus
competidores.

Examinando 1los supuestos de todo tipo se pueden identificar
tendencias o puntos ciegos que pueden influir en la forma en que
un director percibe su entorno. Los puntos ciegos son dreas en
las que un competidor o no ve la importancia de los eventos en
absoluto © los percibe en forma incorrecta, o sélo los percibe
con mucha lentitud.

Las preguntas que siguen estdn dirigidas hacia la identificacién
de los supuestos del competidor y también hacia Areas en que no
es probable gue sean totalmente desapasionadas o realistas.

l.- ¢Qué es lo gque el competidor parece creer respecto a su
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posicion relativa {en costos, calidad del producto,
refinamientos tecnolégicos y en otros aspectos clave de su
negocio) basado en sus declaraciones plblicas, comentarios de
los directores y de la fuerza de ventas y otras indicaciones.
2.~ ¢Tiene el competidor una fuerte identificacién histérica o
emocional con productos o politicas funcionales en particular,
tales como un enfoque al disefio del producto, un orqulio o
satisfaccién por una alta ubicacién de las instalaciones, método
de ventas, acuerdos en la distribucidn, etc., a los que se
apegue fuertemente?

3.~ ¢Existen diferencias culturales, regionales o nacionales que
afecten la forma en la cual los conpetidores perciben y asignan
importancia a los eventos?

4.- lExisten valores o cancnes organizacionales gque hayan sido
fuertemente institucionalizados y que afecten la forma en que se
consideren los eventos?

5.~ {Cudles son las expectativas del competidor respecto a la
demanda futura del producto y respecto a la importancia de las
tendencias del sector industrial?

6.- iQué es lo que el competidor parece creer respecto a los
objetivos y habilidad de sus competidores?

7.- {Parece creer el competidor en la "sapiencia convencional"
del industrial, o los métodos prdcticos comunes del sector
industrial que no reflejan las nuevas condiciones del mercado?
8.- Los supuestos de un competidor bien pueden ser sutilmente
influenciados y también reflejados en su estrategia actual.

Uno de 1los indicadores frecuentemente mds poderosos de los
objetivos y supuestos de un competidor con respecto a un negocio
es su historia en el ramo. Las siguientes preguntas sugleren
algunas formas de examinar estas dreas:

1.,-¢Cudl es el rendimiento financierc actual y la participacidn
en el mercado de un competidor en comparacién con su pasado
reciente?

2,- &Cudl ha sido la historia del competidor en el mercado a lo
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largo del tiempo?

3.- ¢En qué campos el competidor ha sobresalido o triunfado como
empresa, en la introduccién de nuevos servicios, en técnicas de
merc¢adotecnia innovadores, o en otras?

A.- ¢éCémo ha reaccionado el competidor a movimientos
estratégicos particulares o a los sucesos industriales en el
pasado; en forma racional, emocionalmente, con presteza?

otro indicador clave de los objetivos, supuestos y movimientos
futuros probables de un competidor es de d6nde le ha venido su
liderazgo y cudl ha sido la hoja de servicio, éxitos y fracasos
de sus directores, Los sigulentes puntos nos ayudan a
detectarlos:

1.- Los antecedentes funcioneles de la alta direccidén nos
sefialan su posible orientacidén y percepcién de la empresa y de
los objetivos resultantes.

2,~ El tipo de estrategia que le ha dado resultado a los
directores en lo perscnal en el desempeiio de su carrera
profesional.

3.- Las empresas en las que ha trabajado el director y las
reglas del juego y métodos estratégicos que han sido utilizados
con éxito en esas empresas.

4.~ Los altos directores pueden ser influidos por los grandes
eventos que han vivido, como una aquda recesién, grandes
pérdidas debidas a las fluctuaciones monetarias, etc.

5.- Otros indicadores de 1las perspectivas de los altos
dirigentes pueden obtenerse a través de sus escritos y discursos
de sus antecedentes técnicos, de las otras empresas con las que
estdn en contacto frecuente.

6.- Asesores utilizados por el competidor pueden ser de
importancia.

Estrategia actual de la competencia.

El tercer componente para el andlisis del competlidor consiste en
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establecer enunciados de 1la estfategia ‘actual : de - cada
competidor, lo cual es de mdxima utilidad.

Recursos de la competencia.

La evaluacion realista de los recursos de cada competidor es el
paso final del diagnéstico en el analisis de la competencia. Sus
objetivos, supuestos y estrategia actual influirdn en 1la
probabilidad, oportunidad, naturaleza e intensidad de 1las
reacciones de un competidor. Sus puntos fuartes y débiles
determinaran su habilidad para iniclar movimientos estratégicos
o para reaccionar a ellos, y para enfrentarse a los eventos del
entorno o sectoriales que se presenten.

En términos generales, sus fuerzas y debilidades pueden
evaluarse examinando la posicidn del competidor con respecto a
las cinco fuerzas competitivas. Tomando una perspectiva més
estrecha la Fig. 5 properciona un marco resumen para ohservar
las fuerzas y debilidades de un competidor en cada una de 1las
dreas clave del negocio.

Figura 5. Areas para el Andlisis de Fuerzas y Debilidades del
Competidor.

Productos.

Condicién de los productos, desde el punto de vista del
usuario, en cada segmento del mercado.

Amplitud y profundidad de la linea de productos.

Distribucidn.
Cobertura y calidad del canal.
Fuerza de las relaciones del canal.
Habilidad para servir los canales.

Comercialigacién y Ventas.
Habilidad en cada uno de los aspectos de la mezcla de
comercializacion.



"Habilidad en la investigacién del mercado y adquisicién de_
nuevos productos. X
Entrenamlento y aptitudes de la fuerza de ventas.

Operaciones.
Posicién del costo de operacién (volumen, curva de
aprendizaje, qué tan nuevo es el equipo, etc.).
Refinamiento tecnolégico de las instalaciones y del equipo.
Flexibilidad de las instalaciones y del equipo,
Habilidad en aumento de capacidad, control de calidad,
herramental, etc.
Ubicacién, incluyendo costo de mano de obra y transporte.
Clima de la fuerza laboral; situacién sindieal.
Acceso y costo de materias primas.
Grado de integracién vertical.

Investigacion o Ingenieria.

Capacidad interna en el proceso de investigacién y
desarrollo.

Habilidad del personal para la IyD en teérminos de
creatividad, sencillez, calidad, confiabilidad, etc.

Acceso a fuentes externas de investigacién e ingenieria.

Costos Generales.

Costos generales relativos.,

Costos compartidos con otras unidades comerciales.

Donde estd generando el competidor el volumen u otros
factores que sean clave para su posicidén en costos.

Bstructura Financiera

Flujo de efectivo

Capacidad de préstamos.

Capacidad de incrementos de capacidad sobre un futuro
predecible.

Habilidad administrativa financiera, incluyendo
negociacién, acopio de capital, crédito, inventarios y cuentas
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por cobrar.

Organizacién.

Unidad de wvalores y claridad de propdsitos en 1la
organizacidn.

Fatiga organizacional basada en recientes requisitos
impuestos.

Congruencia de los arreglos organizacionales con 1la
estrategia.

Habilidad Directiva.

Cualidades del director: habilidad para motivar del mismo.

Habilidades para coordinar funciones particulares o grupos
de funciones.

Edad, entrenamiento y orientacién funcional de 1la
direccidn.

Profundidad de la direccidn.

Flexibilidad y adaptabilidad de la direccién.

Cartera Empresarial
Habilidad de la empresa para apoyar los cambios planeados
en todas las unidades de negocios en términos de financiamiento
y otros recursos. )
Habilidad de la corporacidén para completar o reforzar les
puntos fuertes de cada unidad de negocio.

Otros.
Tratamlento especial por los cuerpos gubernamentales.
Rotacién del personal.
aptitudes fundamentales
Habilidad para crecer
Capacidad de respuesta rdplda
Habilidad para adaptarse al cankbio.
Capacidad. para resistir.
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.Perfil de respuesta del competidor.

Dadeo. un andlisis de los objetivos futuros de un competidor, de
los supuestos, estrategias en curso y capacidades, podenos
comenzar a formular las preguntas criticas que conducirdan a un
perfil de la forma probable en gque responderd un competidor.

Hovimientos Ofensivos.
El primer paso es pronosticar los cambios estratégicos que
podria iniciar el competidor.

1.-satisfaccidén con la posicién actual. Comparando 1los
objetivos del competidor con su posicién actual.

2.-Movimientos probables. <Con base en los objetivos,
supuestos Yy capacidades del competidor relativas a su posicién
actual.

3.-Fuerza y seriedad de los movimientos. El andlisis de los
objetivos de un competidor y de sus capacidades se pueden
utilizar para evaluar la fuerza esperada de estos probables
movimientos.

Capacidad Defensiva.
El siguiente paso al construir el perfil de respuestas es formar
una lista de los movimientos estratégicos factible.s que podria
tomar una empresa y wuna lista de los posibles cambios
ambientales y de sectores industriales que podriam occurrir,

1.-Vulnerabilidad ¢A qué movimientos estratégicos y eventos
gubernamentales, macroeconémicos o industriales seria mas
vulnerable el <¢ompetidor; cuédles son los eventos gue tlenen
consecuencias asimétricas en las utilidades, es decir que
afectan las utilidades de un competidor mds o menos gque lo gue
afectan a la empresa que los inicié?

2.~ Provocacién. éQué movimientos o eventos son de tal
naturaleza que puedan provocar represalias de los competidores,
aun cuando tales represalias puedan ser costosas y conduzcan . a
un desemperio financiero marginal?
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del sector industrial.

La escencia de la decisidn sobre la capacidad, no es el flujo de-
efectivo descontado, sino 1los numeros gque entran en &1,
incluyendo evaluaciones de la probabilidad respecto al futuro.
Estas estimaciones son, a su vez, un problema sutil en el
andlisis del sector industrial y del competidor.

Los sencillos cdlculos presentados en el aspecto financiero no
dan margen para la incertidumbre y las suposiciones alternativas
respecto al comportamiento de los competidores. En vista de la
complejidad del cdlculo del flujo de efectivo descontado que
propiamente incluye a estos elementos, es util nodelar la
decisién sobre la capacidad con tanta precisidén como sea
posible. Los pasos que se muestran a continuacién describen los
elementos para el proceso de modelado.

~ Determinar los opciones de la empresa respecto al tamafio y
tipo de incrementos a la capacidad.

l

- Evaluar la demanda futura y costo de los insumos.

l .

- Evaluar los probables cambios tecnoldgicos y la probable
obsolecensia. l

- Pronosticar las adiciones a la capacidad por cada competidor
basadas en las expectativas del competidor respecto al sector
industrial. J

-~ Sumar é&stas para determinar el equilibrio de 1a oferta v
demanda del sector industrial y los resultantes precios y costos
industriales. l



- beterminar los flujos de efectivos esperados por el incremento
de la capacidad.

~ Probar la congruencia del andlisis.

Puesto gue la propla decisién de la empresa respecto a gqué tanta
capacidad agregar puede influir sobre lo gue hagan 1los
competidores, cada una de sus opciones debe ser analizada por
separado en conjuncisén con el comportamiento del competidor.
Habiendo desarrollado las opciones, a continuacidn la empresa
debe hacer prondsticos sobre la demanda futura, costos de insumo
y tecnologia. El pronéstico del precio de los insumos debe dar
cuenta de la posibilidad de que el aumento en la demanda debido
a la nueva capacidad pueda aumentar el preclo de los insumos.
Estos prondsticos sobre la demanda, la tecnologia y el costo de
los insumos estaran sujetos a inceréidumbre.

" A continuacién la enpresa debe pronosticar cémo y cudndo todos y
cada uno de los competidores incrementard la capacidad. Los
movimientos de capacidad de 1los competidores, como es natural,
serdn determinados por sus expectativas respecto a la futura
demanda, costos y tecnologia.

El prondstico del comportamiento de los competidores es también
un procesc alternativo, porque lo que haga un competidor
influird en los otros, en especial si ese competidor es un lider:
en el sector industrial.

El siquiente pasoc en el andlisis es sumar el comportamiento de
los competidores y de la empresa para obtener la capacidad
agregada del sector industrial ' las participaciones
individuales en el mercado, las que pueden equilibrarse contra
la demanda esperada. Este paso permitird a la empresa estimar
los precios del sector industrial, y a su vez, los flujos de
efectiva esperados por la inversién.

El modelo del incremento de la capacidad revela que el grado de
incertidunmbre respecto. al futuro es unc de los determinantes
centrales de la forma en que procede el proceso. Cuando existe
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“gran. incertidumbre respecto a la demanda futura, cualquier
diferencia en cuanto a aversién al riesgo y capacidad financiera
de las empresas conducird, por lo general, a un proceso ordenado
de expansién. Las empresas que aceptan riesgos, las que tienen
gran cantidad de efectivo o con gran interés estratégico en el
sector industrial, entrardn de inmediato, en tantc que la
mayoria de las empresas esperardn y verdn gqué es lo que
realmente trae el futuro. Sin embargo, si se percibe la demanda
futura como bastante cierta, el proceso de incremento de la
capacidad se convierte en un juego de anticipacidn. Un problema
sa presenta cuando son demasiadas las empresas que tratan de
anticiparse o se crea un exceso de capacidad perque las empresas
equivocan las intenciones de unas y otras, interpretan mal las
seflales o juzgan en forma equi;locada sus fuerzas relativas'y el
poder de permanecer.

Causas del exceso de capacidad.

Parace existir una fuerte tendencia a construir capacidad en
exceso, en especial en el campo de productes poco diferenciados,
que van mds alld debido a los intentos equivocados de
anticipacién, también es comin encontrar excesos en sectores en
donde la demanda es ciclica.

Varias condiciones conducen al exceso de capacidad en la
industria, lo que puede dividirse en las categorias que siguen:

Tecnolégicos

-Iincrementos de capacidad en forma discreta. La necesidad de
agregar capacidad en grandes unidades en forma no continua
aumenta el riesgo de que el conjunto de las decisiones conduzca
a un serio exceso de capacidad.

-Economias de escala o una curva de aprendizaje significativa.
Este factor hace mds probable que los intentos de un
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comportamiento anticipado ocurra. La empresa con la mayor
capacidad o gue incrementa temprano tendrd una ventaja de
costo, presionando a todas las enpresas para dque Se muevan
rdpidamente y agresivamente.

-Plazos mds largos en el incremento de la capacidad. Los tiempos
largos para entrega requieren que las empresas basen sus
decisiones sobre las proyecciones de la demanda y el
comportamiento competitivo en un futuro lejano o que paguen la
pena por no capitalizar la oportunidad si la demanda se
materializa.

Estructurales.

-Importantes barreras de salida. Cuando son importantes las
barreras de salida, el exceso de capacidad ineficiente no
abandona suavemente el mercado. Esto hace due los periodes de
exceso de capacidad se prolonguen.

~Obligada por 1los proveedores. Los proveedores de equipo,
mediante subsidios, financiamiento facil, rebajas a precios,
etc., pueden aumentar el exceso de capacldad en los sectores
industriales de sus clientes.

-Creacién de credibilidad. Algin periodo de importante
sobrecapacidad a menudo es virtualmente necesario cuando
empresas tratan de vender nuevos servicios en grandes escalas.
-Competidores integrados. SiL 1los competidores en el sector
industrial también estdn integrados aguas abajo, las presiones
para el exceso pueden aumentar, debido a que cada empresa desea
proteger su habilidad de abastecer sus operaciones aguas abajo.
~La participacién en cuanto a capacidad afecta la demanda. En
sectores jindustriales en donde la empresa con mayor capacidad
puede tener una porcién desproporcionada del mercado, porgue los
clientes la eligen como primera opcidén, se crean fuertes
presiones para crear exceso de capacidad, ya que diferentes
enpresas luchan por el liderazgo en capacidad,

~La antiguedad y tipo de la capacidad afecta la demanda. En
algunos sectores industriales, tales como en empresas de
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Sei:vicio, la capacidad es vendida directamente a los clientes, y
_ en  sectores ‘industriales en donde los compradores eligen entre
las empresas basados s¢lo o en parte en el tipo de capacidad que
tienen disponible, crea fuertes presiones por la sobrecapacidad.

Competitivas.

~-Gran numero de empresas. La tendencia a la sobrecapacidad es
mas grave cuando diferentes impresas tienen fuerzas y recursocs
para agregar capacidad al mercado, y todas estidn tratando de
ganar posicién en el mercado y posiblemente anticiparse.
-Carencia de liderazgo crefble en le mercado. Si diversas
empresas estdn rivalizando por ser lideres en el mercado, y
ninguna de ellas tiene credibilidad para ejecutar un proceso
ordenado de expansidn, se incrementa la intensidad del proceso,
-Nuevo ingreso. Los nuevos ingresantes Crean O agravan el
problema del exceso. Buscan posiciones en el sector industrial,
a menudo de importancia, y las empresas ocupantes rehusan
entregarlas.

-Ventajas de moverse primero. Decidir construir capacidad
anticipada ofrece ventajas que tientan a muchas empresas para
comprometerse en capacidad cuande los prospectos del futurc
parecen favorables.

Flujo de informacién.

~Inflacién de las expectativas futuras. Parece haber un proceso
por el cual las expectativas sobre la demanda futura pueden
resultar sobreinfladas a medida que los competidores escuchan
las declaraciones de uno y otro o de los analistas de valores.

-Suposiciones o percepciones divergentes. Si la empresa tiene
diferentes percepciones de las fuerzas relativas de una y otra,
de sus recursos y de su poder para permanecer, tiende a
desestabilizar el proceso del incremento de la expansién. Las
empresas pueden sobreestimar o subestimar la probabilidad de que
sus rivales inviertan, 1llevdndolos a invertir en forma
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imprudente o a no invertir en absoluto al principio.
-Descomposicién de las sefiales del mercado. Si las enpresas ya
no confian en las sefiales del mercado debido a los nuevos
ingresos, a condiciones cambiantes, recientes brotes belicosos u
otras causas, aumenta la inestabilidad del proceso de expansién.
-tambic estructural. Relaciocnado con el punto anterior, el
cambio estructural del sector industrial con frecuencia puede
promover el exceso de capacidad.

~Presion de la comunidad financiera. Aun cuando la comunidad
financiera en ocasiones puede ser una fuerza estabilizadora, a
menudo los analistas de valores parecen acentuar las presiones
hacia la formacién de un exceso de capacidad dudando de las
organizaciones qgue no han invertido una vez que lo hacen los
competidores.

Directivas.

-Orientacién de 1la direccién hacia la produccién. El  crear
exceso de capacidad ocurre cuando la produccién ha sido la
principal preocupacién de 1la direccién, en contraste con la
comercializacién o las finanzas.

-hversién asimétrica al riesgo. Se puede argumentar que los
directores pierden mds slendo su empresa la tnica atrapada con
capacidad insuficiente, en un mercado fuerte por Taber
construido  demasiada capacidad.Tal asimetria entre las
consecuencias de crear y no crear, asegura gue habrd fuertés
presiones para gue todas las empresas construyan capacidad una
vez gue unas cuantas lo hayan hecho.

Gubernamentales.
-Incentivos fiscales.
-Deseo de una industria nacional,

-Presiones para incrementar o mantener el empleo.

Existen ciertos controles contra la tendencia a sobreconstruilr,
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algunos de los mds comunes son los siguientes:

~-Restricciones al financiamiento.

-Diversificacién de la empresa, lo que eleva el costo de
oportunidad del capital y/o amplfa los horizontes gque pueda
tener la direccién orientada a la produccisén o inclinada a
sobreconstruir para proteger su posicidén en un sector industrial
tradicional.

-Infusién de la alta direccidn con antecedentes financieros para
reemplazar la administracion con antecedentes en
comercializacién o produccidn,

-Costos de control de la contaminacién y otros costos
incrementados de la nueva capacidad.

-Gran incertidumbre respecto al futuro, ampliamente compartida,
-Graves problemas debido a los periodos anteriores de
sobrecapacidad.

-Acciones anunciadas por la competencia o movimientos
estratégicos.

Un enfoque para el incremento de la capacidad en un mercado en
crecimiento, es la estrategia de anticipacién, en la cual 1la
empresa busca asegurar una gran porcién del mercade para
desalentar la expansién de los competldores e impedir ingresos.
La estrategia de anticipaci6n es de riego inherente porgue
implica el compreomisc anticipado de los principales recursos en
un mercado antes de conocer el resultado del mismo. Ademds, si
sa fracasa al desanimar a la competencia, se puede conducir a
una guerra desastrosa, ya gque los resultados del exceso de
capacidad de las empresas que intentaron la anticipacidn
originan un gran compromiso estratégico con el mercado, del cual
es dificil retroceder.

En una estrategia de anticipacién las siguientes condiciones
deben ser satisfechas para lograr el éxito:

=-Gran incremento de la capacidad con relacién al tamailo esperado
del mercado. Un aspecto vital son las expectativas que cada
competidor y cada competidor potencial tienen respecto a 1la
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demanda futura, asi, una empresa gque intenta la anticipacién, o
bien debe tener confianza en que conoce las expectativas en
forma tal que asequre gque su movimiento sera considerado como
anticipado. S1 un movimiento no es importante con relacién al
tamaho esperado del mercado, no puede ser considerado come
anticipado.

~Credibilidad de la empresa que se anticipa. La empresa gue se
anticipa debe tener credibilidad en sus anuncios y movimientos
de que estd comprometida y es capaz de ejecutar la estrategia
anticipada. Sin credibilidad, los competidores no percibirdn el
movimiento como anticipado o estardn dispuestos a aceptar el
reto del anticipador, de todas maneras.

-Habilidad para comunicar la accidn -anticipada para disuadir a
1a competencia. Una empresa debe ser capaz de indicar que se
estd anticipando al mercado antes gue los competidores hagan
compronisos para invertir., Por lo tanto, debe instalar una
capacidad de produccidén en el mercade incluso antes de que los
conpetidores consideren las decisiones de capacidad.

-Disposicién de los competidores a retractarse. La estrategia de
anticipacién supone gque 1los competidores sopesaran los
rendimientos potenciales de dar batalla a la empresa gque se
anticipa, y concluir gue esos rendimientos no Justifican los
riesgos. La anticipacién serd riesgosa contra los siguientes
tipos de competidores:

1.- Competidores con objetivos distintos a 1los puramente
econémicos. ’

2.- Ccompetidores para guienes su giro de negocic representa un
gran impulso estratégico o estd relacionado a otros en su
cartera de negocios. :

3,- Competidores que tienen iguval o mejor poder para
permanecer, un horizonte de tiempo wuds amplio, o una mayor
disposicién por canjear las utilidades por posicién en el
mercado.
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Analizando minuciosamente los puntos anteriores, a la demanda
insatisfecha de maquinaria, al crecimiento esperado del sector
de la construccién (contemplandec gue debido a la estancacién del
sector durante los 80°s habrd un crecimiento acelerado del
sector durante algunos afos tendiendo posteriormente a 1la
estabilizacién), a el estudio de los flujos de efectivo
contemplando la reinversioén y los elementos de decisién para un
incremento de la capacidad tratando siempre de no caer en
excesos de capacidad ni en enfrentaciones desgastantes contra la
competencia y tratando de continuar con la relacién calkallerosa
y de ayuda que se tiene actualmente entre las principales
industrias del ramo, en lo mds posible, se sugiere la siguiente
estrategia de crecimiento.

Un crecimiento sostenido en base a 1la reinversion y a el
financiamiento durante los préximos cinco afins, durante los
siguiente 5 anos se seguird una politica de crecimiento menos
significativa, para posteriormente continuar bédsicamente con
cierta reinversidén, en base principalmente a el crecimiento de
el mercado; buscando siempre en base a la ventaja que se tiene,
por el enfoque a la linea de compactacién y a la deteccién
anticipada de las necesidades de el ramo ir llenando las
necesidades de equipo especifico, tratando siempre de llevar un
incremento discretc en cada +tipo de equipe evitande asi:
desestabilizar el mercado, excesos de capacidad y enfrentaciones
con la competencia por politicas demasiado agresivas debido a un
incremento considerable en alguna linea especifica.

Es importante recalcar que se espera por parte de la competencia
una respuesta lenta y poco agresiva, ya que en la mayoria de los
casos sus cbjetivos son otros sectores del ramo y debido a la
especializacién de la empresa en la compactacién se tendrd una
gran ventaja competitiva en precios, anticipacién, experiencia y
diferenciacién sobre 1los posibles competidores los cuales
tienden a seguir con una anmplia gama de equipos de usos
diversos. Las enmpresas que busquen una segmentacién hacia un
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- ramo especifico lo mas probable es que busquen ramos
distintos,evitando as{ barreras de entrada y sobre todo
confrontaciones directas contra una competencia lider que puede
ocasionar significantes desventajas.

ESTRATEGIA DE HERCADOTECNIA.

El centro de atencién de la mercadotecnia debe estar en la
evaluacién de 1las necesidades de los clientes y en el
posicionamiento y diferenciacién de los productos y servicios
para los segmentos-meta del mercado que hayan sido
identificados. La mercadotecnia desempefia una funcién
determinante en la seleccién de una estrategia apropiada por
parte de 1la companfa; es decir, mercadotecnia comprende al
contacto ¢on los clientes y proporciona la evaluacién de las
necesidades que, a fin de cuentas, deben servir de guia a todo
desarrollo de estrategias.

La mercadotecnia desempefia una funcién 1limitante entre la
compania y sus mercados. Encauza la asignacién de recursos hacia
los ofrecimientos de productos y servicios concebidos para
satisfacer las necesidades del mercado, pero sin que dejen de
cumplir con los objetivos de la empresa. Esta funcidén limitante
de mercadotecnia es vital para el desarrollo de las estrategias.

La unicidad de la estrategia de mercadotecnia radica en las

bases conceptual y metodolégica que aporta al desarrollo de la
estrategia en todos los niveles de la empresa.
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Contribuciones conceptuales.

La udnica direccién estratégica conceptualmente razonable
consiste en satisfacer las necesidades de los clientes. La
mercadotecnia contribuye, con conceptos como la segmentacién del
mercado, el posicionamiento competitivo y de los productos, la
mezcla de comercializacién, el manejo del ciclo de vida y un
enfogue mercadolégico de la asignacién de recursos.

Algunas de las preguntas clave y con frecuencia no contestadas
son:

- LQué segmentos de mercado debe atender la empresa ¥y cudl es la
légica para seleccionar tales segmentos?

- éC6mo deben posicionarse y diferenciarse los productos de la
empresa respecto de los de la competencia para lograr una
ventaja competitiva?

- iCudl es la mezcla Optima entre las estrategias de precios,
distribucién y promocién para cada oferta de productos de la
empresa?

- ¢Cual es el ciclo de vida mds probable del producto y cémo
puede manejdrsele en provecho de la empresa?

Contribuciones metodolégicas.

Las principales contribuciones metodolégicas son:
~posicionamiento del producto. Quizd el factor dque de manera
fundamental ma&s contribuye al éxito de un negocio es la
capacidad para ofrecer productos y serviclos diferenciados, es
decir, para posicionar sus ofertas de productos de tal manera
que el consumidor tenga la sensacion de que son distintos de los
de la competencia.

La diferenciacién del producto no es el uUnico camino hacia la
rentabilidad, pero su carencia debera contrarrestarse por medio
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de costos. mds bajos o de un control sobre las fuentes de
abastecimiento, si es que se desea cumplir con cierta
rentabilidad,

Asimismo es necesario recalcar que la diferencliacion sélo se
alcanza hasta el grade en que la percibe el propio cliente,
Existen muchos servicios que los clientes nunca logran aceptar y
que, por lo nmismo, poseen una diferenciacién que carece de valor
practico.

El posicionamiento implica dos conjuntos de decisiones: 1) la
evaluacién de la posicién actual del producto, y 2) la
determinacion del posicionamiento mas deseado.

En estos casos lo ideal es por segmento de mercado, para
determinar el posicionamiento del producto se puede graficar los
componentes de la estrategia (como variable independiente) y los
factores a evaluar como preferencia, satisfaccién de
necestdades, etc.(como variable dependiente).

-Segmentacién del mercado. La necesidad de segmentar los
mercados surgye de la necesidad de diferenclacidn. Para la mayoer
parte de los productos, el mercado -meta sélo es una parte del
mercado total.

La seleccién de los segmentos del mercado-meta, es una decisién
estratégica clave, ¢Cudles son las partes del mercado para las
cuales hemos decidido dedicar nuestros esfuerzos y cudles son
las partes del mercadc que hemos decidido no tocar? .
La razén de segmentar un mercado estd, conceptualmente, bien
establecida. No es sino la "operacionalizacién" del concepto de
mercadotecnia. Juntoc con el posicionamiento, ©brinda 1los
lineamientos para la concepcién del programa de mercadotecnia y,
como tal, aumenta las posibilidades de la empresa de cumplir con
sus objetivos. :
Las estrategias de segmentacién deben basarse en datos
empiricos. Por regla general, la investigacién de la
segmentaci6n debe centrar su atenciéon en dos aspectos:
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l1.- éCudl es la mejor forma de segmentar el mercado?
Conceptualmente, cualquier mercado deberd segmentarse en forma
que‘permita la identificacién de los segmentos homogéneos, es
decir, de 1los que presenten una ré5puesta homogénea a 1las
variables de la estrategia de mercadotecnia.

2.- éCudles son las caracteristicas de los consumidores en cada
segmento? Una vez que se haya segmentado el mercado .y se hayan
calculado su tamafio aproximado, deberdn determinarse las
caracteristicas de los distintos segmentos.

-Segnentacién y posicionamiento. Los primeros estudios de
mercadotecnia consideraban que la segmentacidén del mercado y la
diferenciacién de productos eran estrategias alternativas. Sin
enbargo, ambas resultan mds bien complementarias. Son cuatro las
principales estrategias que pueden desarrollarse a partir de las
dos posiciones extremas de cada dimensién: El1 posicionamiento
como producto especlal contra el posicionamiento como mercancia
comin y la segmentacién del mercado contra la acumulacién o suma
del mercado.

Concepcidn del programa de mercadotecnia y asignacién de
recursos.

El punto central de la literatura sobre mercadotecnia implica la
concepcién de programas de mercadotecnia (de producto, de
precios, promocionales y sobre canales de distribucién) que sean
internanente consistentes y estdn encaminados a cumplir los
objetivos de ventas, de participacién y de rentabilidad que se
desean entre otros, El éxito o el fracaso estratégico depende de
cada elemento de esta mezcla, asi como de su interdependencia,
La estrategla de mercadotecnia no solo debe basarse en los
objetivos de la empresa; también debera depender de los datos
sobre la respuesta del mercado.

La estrateglia de mercadotecnia se basard en la segmentacién del
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mercado para los distintos equipos de compactacién, determinando
el tamafio de mercado, las necesidades y la futura demanda, para
de esta forma determinar adecuadamente el posicionamiento de los
equipos y por medio de una asignacién adecuada de recursos se
logre una estrategia mercadotécnica en base a las necesidades
presentes y futuras del cliente. Es importante recalcar que las
demds 4areas funclonales de la empresa se verdn altamente
influenciadas por las estrategias de mercadotecnia. La
segmentacién principal se basara en el tipo de obra y en el
tamafio de las empresas, ya que de elloc dependerdn bdsicamente
las necesidades de el cliente, tales como: servicio, tipo de
mdquina, precio, caracteristicas del equipo.etc.

ESTRATEGIA DE PRECIOS.

La politica de precios es parte inseparable de la estrategia
global. Pueden emplearse muchas tdcticas posibles de precios,
pero el desarrollo de una estrategia razonable requiere la
articulacién de una politica de ©preclos que se integre
cuidadosamente a los demds elenmentos de la formulacidn de la
estrategia. La politica de precios, al igual que la estrategia
global o general a la que respalda, puede variar de acuerdo con:

-La estructura de la industria.

-~La etapa del ciclo de vida.

~Las caracter{sticas de los segmentos-meta del mercado.
-Los objetivos de las estrategias de la compafia.

En base a lo anterior podriamos recomendar una politica de
precliso basada principalmente en la estructura de la industria,
vya que como se ha mencionado anteriormente un cambio
significativo en los precios podria ocasionar un desequilibrio y
una éuerra declarada en el mercado, sin embargo ya gue esta es
una caracteristica del mercado pero no con esto quiere decir que
sea perenne, se debe de tratar de mantener una infraestructura
adecuada para adoptar una politica de precios agresiva enfocada
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a las caracteristicas de los segmentos-meta del mercade la cual
se considera la mas apropiada ya que para esta se cuenta con las
ventajas de bajos costos por volumen y por la curva de
aprendizaje.

Proceso administrativo.

El proceso administrativo consiste bdsicamente en los tramites
de renta y cobranza de el equipo.

El proceso comienza con llamadas telefdnicas hechas hacia el
cliente para ofrecer equipo, o© recibidas de el o de
comisionistas (propios o externos), en las cuales normalmente se
proporcionan las especificaciones de el equipo y su precio de
renta as{ como su disponibilidad.

En caso de due se deseara llevar a cabo la operacién, se
procederd a la elaboracién del contrato, factura y pagare de
garantia, para su posterior firma, una vez firmados todos los
documentos vy pagada la renta, el equipo queda en disponibilidad
del cliente.

8i el cliente requiere la utilizacidén del egquipe por mas tiempo
y el arrendatario este de acuerdo, se mandardn las facturas con
anticipacién para su pago a la fecha de inicie del nuevo
periodo.

Al no desearse utilizar mas la mdquina, el arrendador 1la
regresara, Yy se realizard un corte a la fecha de llegada del
equipo a la empresa, para en base a este ajustar las cuentas
pendientes.

Si hubiere incumplimiento del contrato y una vez agotadas todas
las posibilidades caballerosas para solucionarlas se procederd
por medio de un despacho jurfdico el cual se maneja por medio de
una iguala & %.
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El aspecto contable se llevara por medio de un despacho de
contabilidad. Los tramites de cobro y de envios de contratos,
‘facturas, pagares y demds documentos, en caso de gue no sea
realizado por el cliente, se mandara a un mnensajero de la
empresa, en caso de que el trato se llevara a cabo por medio de
un conmisionista, este se encargara de todos los tramites. Las
secretarlas se encargaran de: la elaboracién de contratos,
estados de cuenta de 1los clientes, finiquitos, envio de
cotizaciones, rentas en condicliones normales, y de todas las
funciones secretariales propias de una empresa. El gerente
administrativo se encargara de: las rentas en condiciones
especiales, de el control de el equipo rentado, las cobranzas,
firmas de contratos, sugerencias y necesidades de los clientes,
pronésticos de demanda, todo lo relacionado con el
funclionamiento de la oficina, y conjuntamente con el gerente de
manteninmiento se planeara la disposicién de equipo, los
mantenimientos y cualquier otro tramite relacionado con el
cliente.

El gerente general administra los recursos de la empresa,
coordina al gerente administrativo y al gerente de
mantenimiento, realiza los tratos de compra y venta y es el
encargade de la planeacidn estratégica y el adecuado desenpefio
de todas las 4reas de la empresa.

Proceso productivo.

El proceso productivo es el relacionado con el correcto
funcionamiento de el egquipe y consta bidsicamente de los
mantenimientos preventivos y correctivos en campo y en los
talleres de 1la empresa. Las funciones que realizan los
integrantes de esta 4rea son:

El gerente de mantenimiento regula que toda la maguinaria esté
en o6ptimo estado de funcionamiento, da asesoria y servicio al
cliente, coordina gque se encuentren las refacciones necesarias,
que se le de el servicio de mantenimiento correctivo y
preventivo a las maquinas en el momento adecuado, es el
encargado de la productividad del taller.
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El jefe de mecdnicos es el mecdnico que.sirve como comunicacién
entre las planillas y el gerente de mantenimiento, es el
encargado de la organizacién y distribucién del trabajo de las
planillas asf como de su correcta realizacién, a su vez tiene
una planilla a su cargo.

La planillas estdn formadas por un mecdnico y un ayudante, estas
realizan los trabajos de mecdnica y servicio que se las asigne.
El comprador es la persona que compra las refacciones necesarias
para los servicios y las reparaciones, es importante que tenga
un amplic conocimiento de las piezas de las méquinas y de los
lugares en donde se compran.

Organigrama. .

El organigrama tiene como fin el brindar 1la organizacién de
Jerarquias que mds beneficie a el desemperio de la empresa, en el
caso de la empresa, se buscé que sea lo mas horizontal que se
pueda, para proporcionar un funcionamiento més fluido y
eficienta.

Este organigrama esta disefado para el tamaiflo actual de 1la
empresa, sairviendo de base para que en un futuro, con el
crecimiento de la-empresa, pueda este ir aumentando conforme las
necesidades lo requieran, tratando siempre de buscar la forma
que brinde més eficiencia a la empresa. A continuacién se
muestra el organigrama:
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CAPITULO IV



El estudio técnico se realiza tratando de conjuntqr los
conocimientos adquiridos por 1la experiencia de empresas de
prestigio en el medio y los conocimientos que se pueden obtener
mediante una interpretacién técnica del andlisis, comparacién de
caracteristicas primordiales, de especificaciones, costos, vida
Wtil y servicio de los bienes en los cuales invertir para
obtener la inversién déptima, y evitar ‘caer en costos excesivos
por las adquisiciones inadecuadas.

EQUIPO PRINCIPAL.

Para llegar a la mejor seleccién de el equipo a adquirir,
empezaremos con un proceso de andlisis de los principales paises
productores de maquinaria para compactacién asf{ como de las
marcas y tipos sobresalientes de cada unc de estos, tratande de
ir seleccionando los mas recomendables, para posteriormente
analizar que maguinas vrednen las caracteristicas técnicas
necesarias para el trabajo as{ como de mantenimiento y servicio
que .se requlere, se estudiaran las tendencias de el pais para
estar dentro de un enfoque realista de. los requerimientos a
futuro.

Existen bdsicamente cuatro mercados potenciales, dque por
sus caracterigsticas y desarrollo son adecuados para tomarse en
cuenta en este estudioc, estos son: E1 norte americano, el
brasilefic, el japonds, y el europeo.

Ver tablas siguientes.
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Sin duda alguna en los dltimos quince anos, el que mas se
ha introducide en el ramo de compactadores en México es el
brasilefo. Durante el gran auge de maquinaria de finales de los
70s y principios de los 80s quevhubo en México, las maquinas
procedentes de Brasil, debido a las facilidades obtenidas por el
tratado del A.L.A.L.C., fueron las que 1llenaron €1 mercado
contando estas con tecnologia eurcopea de vanguardia, con bajos
precios de fabricacidn y sobre todo con grandes facilidades para
importarlas por parte de el gobierno mexicano. Sin embargo, en
la actualidad, la situacién es muy distinta, ya que ese pafs, ha
sufrido una severa crisis econémica, por lo gue cualquier
tramite con el, se ha vuelto lento y dificil, y aunado a esto,
se quedaron rezagados importantemente en el aspecto tecnolégico,
produciendo actualmente maguinas anticuadas, con plezas a punto
de la obsolescencia, sin apoyo tecnolégice y sin posibilidad de
brindaxj soporte de servicio a las mdquinas que producen y debido
a la igualdad de facilidades cada vez mayor que ha dado el
gobierno en cuestién de aranceles pzra importar maquinaria de
otros palses, los precios de las brasilefias neo son ya, tan
atractivos.Debido a esto, las dos principales marcas para
compactacién de la industria brasilefia, la Muller y la Dynapac,
que repito, aun que en su tiempo fueron muy buenas elecciones,
en la actualidad en el medio se consideran fuera del mercado de
competencia.

El siguiente mercado que analizaremes es el Japonés, que en
la linea de compactacidn, esta representado por la marca Sakai,
esta tiene una gran inconveniente en México, que es la mala
representacién y si esto se junta con el hecho de que aun que 1o
japonés tiene un gran prestigio en términos generales,
representa un mercado lejano y desconocido para el ramo, lo cual
es un punto importante para la valuacién de esta marca.
otro punto desfavorable para esta marca es su alto costo de
adquisicién, ya que si se comparan con maguinas similares de
otras marcas, las Sakai se salen por mucho de el precio de el
mercado, sin tener realmente una justificacién de peso, ni una

179



representacién  en - el pais “icon 'respaldo de servicio vy
refacciones.

El tercer mercado a analizar, es el mercadoc europeo, el
cual en su mayorfa esta formado por compactadores con buenos
avances tecnoldgicos y buena calidad, los principales
productores de compactadores en Europa, scn los alemanes, los
suecos, y los espafnoles. Los compactadores espafioles no tienen
una adecuada representacién en México, Yy nunca han tenido una
penetracion en el mercado mexicano, y aunque otorgan un gran
financiamiento, 1los costos de adquisicién y los tiempos de
entrega son muy elevados, por lo que los deja practicamente al
margen en una seleccién de compactadores.

Dentro de los compactadores suecos, se encuentra como importante
dentro de el mercado la Dynapac, sin embargo como ya se mencicno
anteriormente la introduccién en el pais fue a través de la
fabrica Brasileha, por lo que la existencia de estas maquinas de
origen europeo en el mercado mexicano es muy reducido y a muy
alto costo, sin olvidar que nc hay representacién de estas en
México, ya que los representantes mexicanos manejan las maquinas
brasilefas, no las europeas las cuales son muy distintas en
calidad y caracteristicas entre unas y otras.

Dentro de los compactadores alemanes, la principal marca es 1la
Bomag, la cual representa el mayor fabricante de compactadores a
nivel nmundial.lLa Bomag contempla una muy anmplia gama de
compactadores, teniendo précticamente modelos para cubrir
cualquier necesidad de uso, estos poseen especificacjones
técnicas muy importantes y adecuadas, asi como una gran calidad
en fabricacidén, piezas y materiales que usan en esta.

La Bomag tiene un amplio sistema de representantes en gran parte
de el mundo entre ellos México, y cuenta con una amplia
aceptacién y prestigio a nivel mundial, sin embargo aunque
otorgan grandes planes de financiamiento el precio es bastante
elevado como la mayoria de las magquinas europeas, aungue en el
caso de Bomag se justkfica por las caracteristicas de la maguina
por lo gue representa una interesante inversién para una empresd
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arrendadora de compactadores.

El ultimo mercado a analizar, es el mercado norte americano.Como
es de esperarse el mayor numero de fabricantes de compactadores
se encuentran en Estadog Unidos,gran parte de éstos tienen
representantes en México y cuentan con la gran ventaja de la
cercania de los dos paises, ya que en caso de urgencia de una
pieza que no se encuentre en México, se puede ir a Estados
Unidos y conseguirla con xelativa facilidad y en menos tiempo, o
en su defecto se puede mandar traer directamente, otra ventaja
que se tiene es que estamos mas familiarizados con ese mercado
gque con cualquier otro, y se tienen varios afios de estas marcas
en México lo que trae una buena aceptacién y confianza.

Dentro de los mas grandes fabricantes de compactadores en E.U.
tenemos: Caterpillar, Ingersoll Rand, Eager Beaver, Mustang,
Hyster, Rex , Tampo, Case y Dresser.

Dentro de estos fabricantes, destaca Caterpillar como el mayor
productor de maquinaria a nivel mundial, y con una amplia red de
distribuidores y estaciones de servicio en todo el pais, asi
como sin duda alguna la mayor aceptacién comc marca por parte de
el mercado mexicano; esto se debe en gran parte a que gracias a
su tamano, durante la fuerte crisis y resecién econémica que
sufrié México en 1los B80s fue prdcticamente la 1nica
representante de marca gque estuvo trabajando con relativa
eficiencia tanto en ventas como en servicio.

Un caso especial fue el de la empresa Ingersoll Rand, la cual
maneja una amplia gama de divisiones de fabricacidén, y en lo que
respecta a la de maquinaria para caminos se presento el caso que
debido a la crisis de México, ésta no se sostuvo en el mercado
mexicano y aungue existian algunos compactadores de esta marca,
ésta prdacticamente se fue del pais, regresando a principlos de
los 90°s. Durante los afios de ausencia, a nivel mundial esta
divisién fue tomando fuerza y un gran prestigioc: sin embargo
lleva relativamente poco de reestablecerse en nuestre mexrcado.
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La marca Ingersoll Rand como tal, tiene sin embargo una larga
permanencia como proveedora bésicamente de equipo para mineria
en el pafs y posee una gran red de servicio y ventas en todo el
mundo, sin embargo, en el drea de compactadores se inicia
précticamente en 1la década de los 80°s.

Los casos de Cage, Tampo y Rex fueron similares ya que con la
crisis de los B0s igualmente se retiraron del medio, teniendo
una presenclia simbdlica sl es que se puede lliamar asi ya que al
no ofrecerlas los distribuidores précticamente no tenifan
moviniento, slendo empresas representantes que actualmente sge
encuentran débiles y sin gran empuje sobre todo el caso de Tampo
Y Rex.

La Eager Beaver, la Mustang y la Hyster, aunque son marcas con
buen prestigio en los Estados Unldos, en México no han tenido
penetracién alguna, y no cuentan con distribuidores.

La maquina Dresser de compactacién, no cumple con los
requerimientos de demanda competitiva, ni de servicio ni de
precio suficlentes como para poder tener wuna adecuada
penetracién en el mercado mexicano.

Como una enmpresa arrendadora de compactadores, nuestras
necesidades de ofrecer servicio van a considerar dos enfoques
diferentes:

a) Como arrendador se busca Que sSean maquinas con motores
comerciales, dque exista servicio técnico y de refacciones asi
como representacién adecuada, que la vida de éstas sea duradera
Y dqua tengan un alto valor de reventa; gue las bombas
hidrdulicas sean eflclentes y comerciales, al igual gque los
aditamentos para ellas; dque el mnantenimiento general de la
miguina sea sencillo y que la vida util de 1la maquina sea
disefiada para el mayor nimexo de horas de trabajo posible; que
tanto la marca como el modelo tengan buena demanda y aceptacién
en el mercado, con un bajo valor de adquisicién y un alto valor
de rescate.
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b) Come arrendatario se busca una mdquina en perfecto estado de
funcionamiento, para evitar tiempos muertos por reparaciones;
gue no necesite proporcionarle mantenimiente y que esté a la
vanguardia en los avances tecnoldgicos para que, de esta forma,
pueda obtener el mayor rendimiento de la maqguina asi como una
gran versatilidad en su funcionamiento.

Busca también mdquinas que le puedan dar largas y eficientes
Jjornadas de trabajo continuo sin problemas tales como, perdidas
de potencia, bajos rendimientos o desgastes excesivos:ique sea
econémnica en su renta al igual gue en su funcionamiento y
mantenimiento y gque sea funcional.

Las principales caracteristicas técnicas que nos interesan para
lograr cumplir las necesidades en la forma mas adecuada se
presentan por medio de una serie de tablas comparativas de las
caracteristicas técnicas de las maguinas a analizar. Estas nos
son de gran ayuda para poder determinar de una forma réapida y
acertada que modelo es el gque se adapta mas convenlentemente a
nuestras necesidades técnicas.

Ver tablas siguientes.
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TAZA COMPARATIVA DE LA NAQUINA DD-24

R HOMAG 30MAG CATERPLLAR DYNAPAC EACER BFAVER HYSTER
ESPECIFICACION m-2 E¥118AD 204D {B-2248 1y VAD-67 CT484
Peso de emborque Ibs. 5635 8370 5.083 5160 5.7 5550 £.300
Peao de n‘:r.'ur.‘.nn b, 8.100 5490 447 5400 5T 5.980 7.000
ex ¢ lazmbor ddeantera) Tos. 2960 2788 27 270 2865 2800 3500
Pes0 <= Lambor (Lrsserol los. kAL 273 241 210 2,865 2990 1,500
¥l in. 100 996 &85 85 5] 87 jli-4
JAncha in. of 504 Y4 ] L) b1 o
E\n {s! volonte) in. 815 64 (2R} 4] 68 69 w
[ st temr in. 7 5 [ 57 & t 75
Rsdio de £ro {exterior} in. 165 185 155 143 % 133 188
[Qaro de orilla in. a 215/11 20 2 8:/1150 157 195 tal "
JAncho del tambor a2 12 413 12 a7 a 48
del Lambor B 86 288 as & 8 3
de} lambor 03 [ ] 047 0828 [] 05 n
Fuera centnfuga Tbs. 2,000 8295 6.300 5400 485 6700 7.000
¥recuencls vpim. 1000 3.300 3.300 0% 2.000 3300 600
JATptud in. 0.014 0.021 (] 0.0 0.021 03 0023
Wsres del motor Deuts Deute Deutz iiste Jeule Deule Cummins
iodela de! motor raLon s Yasl W0 rasno Fa5HD 489
P2t 6 AP e 4182600 H.T02600 M 7800 3582000 J1e0 3182650 61e:60
[brancasdn it
edoc.dod roxtma mph. 87 5 5 (1) 55 8% 1]
[Pendiente supernble % 4 40 1 ¥ 7 15 1M
Pgio de articuladién dee. i - if-a -0 A -R ] W-% -0
JAngulo de excilacién deg. 1/-10 -2 +f - 12 i/~ 12 /-1 -1 -2
Capeci¢ad e combustible ol 18 92 8.2 " 105 13 HE
Fapecicad ce squa gel. 80 438(zrar) 43 B{grwy) °? n L] %
eeto Cubo deal. Cubo {ado Cudo Cubo detl. Cubo Cubo
?e> max.opbeada por tambor Y 9960 9,030 3,041 6100 7.480 9,890 10.500
o Jies! mo.opliceds P 21 JU3 101 in 157 a1 AUy
?x el estatice aplicada ph [X] 68 58 L 59 o kel
[Precio de lists dlls. $3220 £4.505 $35.040 36100 $32.000 135930
PPecha de ol preco 12/1/%0 1/% 5/8/81 /179 o/e 2fe/m
Ky R T DR R i 3} “"»-n-::.. 5 Wiﬂj ]lm 1:' ;
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TA31A COMPARATIVA DE 1A WAQUINA DD-32

R e DRESSER DESSER AYSTR REX SAKM
ESPZTICACOY U3-3¢ B9130A2 b4z e CIHA SP-430 Bl ’;
(c/R078)
es0 ¢ emearque et £.875 122 B L) 5920 od £.80% 8200
G290 2 operacon 23 05 U5 €290 6.760 8700 1645 9,040 '
Zes0 en tarzbar (delsnters) 3 3420 375 N2 1380 1020 3800 140
Pts0 £n tambor (trosero) 153 X4 173 N 3.080 4000 2800 4,630
Largo in, 00 0h %8 1268 1025 125 13
jAnche @ i 152 155 518 62 92 5% 3
A7urs ol solente} 0 618 61 625 645 ] 1] §7 &
3osc del tambor in. n 8 0 82 2.5 BB 9 s
Radie ce giro (exterior} i 168 1981 14 1324 163 40 165 )
[Caro de onilla n 23, .21 10 10 17 0.5 210
Ancha del tambor fn. £ 812 £ b H H 2
[ Yaruetro del tambor in 23 206 b 3 ) 30 310
Eapeso: de torchor i, o5 087 05 0 ¥ 03 08 L
Fuerua centrfuga by 7500 871 1620 530 805 5700 [T
[Frecuencia : T 4.000 3300 3.000 350 3600 1000 3200
Impliad " o0l [3iH ] 7 G0y jifot L] 00i6 ;‘
Mores del melar Deutz Deniz regser Jresser Cumming Tohn Desre Isaz R
Madeo de” motor yamt Fah1 DN DN 39 31790 47
2:cencio B RP M. K2 4102600 102000 102400 4122400 §10:800 5182500 20.502500 i
[Tranemmen Hydrosiatic Hydruglatie Hylrvstate Hydostabiz Hydrostatse Hydroatatic el Hydr, )
e océst nérima wgh, 67 5 [ 5 5 ] w "
Pend.eae suzesble % a8 0718 ¥ 1 Lb] ND 38
g de arLoLsCion deg. if-28 i -2 4/ - 43 EY ' +f 30 -4 -3 }g!;‘
Anguio de excilacion deg. 4/ -10 4/-13 4= 415 4 -1z 3/-15 -8 1Y
Copacidad ce combustible sl 19 92 25 ) 144 40 122 el
| S——— . ) 136 w0 » % 85 100 ";1
igento Cubo desl. Benco Tubo Banco Cubo Bonco . Boneo ]
72a. max.apheada por LObor Ibs. 10920 10.508 7,169 8630 12008 9.500 -9.920 ‘
[Pe0.Eneel o1 oplicecs ph 20 picd 185 i fe) 26 184
28 hinea) exiatics aplicads phi 8 k) i:] 63 M . B8 B .
Precio de sl ds. 411000 1410 1070 $41.060 H5.970 $41.260 M o f,
[7echa de ¢l precio 12/1/90 8/1/30 12/24/%0 1224/%0 22/ 01/15/81 1/2/%
. - L ; PREAN '
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Tastn LWAFRRATIYA wis LA MAQUIRA (nr= b

i

R F905 CATERPLIAR DYNAPAC SAXK TP
ESPECIFICACION 70-65 LT B-4H ezt STRK RS-1564
(€/R0PS)
Pes0 de emborque Ite. 13440 13561 12200 14500 13438 1050
[Peso de operacién I 14820 KA 13350 15.700 15.545 14.900
2e30 en tambor {delentero) b 7142 1629 6.275 7800 7388 7450 %
17c90 en Lambor {trasero) I 7460 1085 075 7.800 EM.-1) 2450 “é?\
.orgo in. 166 it 165 168 152 186 T
Anzho m. 5 £1 615 62 62 826
Aiturs {ol velsnte) n 503 83 52 87 b 74 .
3ane del tambor in. K3 1035 03 10 1o 1313
dio de giro {exterior) in. 17 i 1903 188 185 186
Jaro de orill in. R WA134D 15 12 2 128
Ancho del tsmbor in 55 459 i 57 57 56
J:ametro el tambor m. 417 413 415 LH 1 1?2
r del tambor . 9£¢ [X] 0.625 0.5 063 0.7
[Pucrma centrifugn (Har) Ita, i) 11,858 15800 100 2130 15005
Fuerza centrfugs (Win.} Ite. 9020 #0863 8400 8550 8.150 500
Frecurncis vpm 1300 2100/3%0 2500 2703-3000 3.10G 2,500
[¥tmero de smplitudes ? 2 3 4 2 k]
JAmplitud mérima 0.023 [ge) 0.03 0.028 2.024 4023
Ampittud minime 0012 0015 0013 (] 0.0t oo
[arca del rootor Deuts Deote Caterpllar Juhn Drere Hina lohn Deere
elo del molor Faign g2 T 423807 040 42300
l.’olrncin @RPAM HP. THN Y0} BOB2200 2400 TI02200 2%@2500 B
Hronmision Hycrestolie SelHpd. Hydreslatic iydrogiotie 4¥eloc.iiyd Hycrostatic »
Velocidsd mbtima mph. 57 88 72 68 86 5
[Pendiente supersble 1 43 % 43 k' a8 kY]
Angu's de sriiculacion deg. . SR V-3 4/-% 4/ -0 1/ - 40
Anglo de escdacion deg, -r- 0 -8 4 - 10 4/-1 - -8 i/ - 10
[Capacidad de combustible 2ot n W i) n 3 40
Capacided de ogus go! 185 151 17 168 168 150
JAxiento Ludo Job Tubo Lubw efmame. Maniveia 3 pos 3anca Dotle cara A
[F2a opliceds por tambor-oits by 24 ) 2307 24.000 R1H] RAN §
12 aplicads por Lambor-baja by 640 16458 14875 16350 15545 14,950
22a lines! mo1.splicods pli 47 08 42 49 jH 40t
723 fineal ealatica aplicads P 10 L4 12 137 0 1
2reie 4 aste dls #5502 71344 480610 {5230 $5750 15,000
Techa de o e RIVE ] yiw 5/6/9% 4119 AR ] 3/15/30
R S S BN '
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AR Wi RABALIA i L Anqvinn D8-30

2 BOWG BIMAS BOMAG BOMAC BOMAG CASE CATERPILAR
ESPECIVICACION 00-% BYIS1AD BVISAD BRIGIAD INI61AD BV164AD B CB-534 #‘
{vs) {Zurgpeo) s
[Peso de emborque T 16700 14575 16518 18.74% 18740 18.136 0 18.800
[P0 de operacion 8 0.650 15728 17.68% 20,060 20,03 20430 18519 20,100
[Pes0 en tambor (delsntero) [L7Y 2860 813 8.107 2920 EX 10.106 2030 10.050
P e tambor (trasero) Toa. 1629 755 8582 10140 10,128 10324 9480 10,050
e in. 20 gt e 123 L 102 166.5 1845
luncho m wh n2 8 715 T35 75 7.3 L
rs (8] volante) in [ 5 83 j) ND ] o7 91
ac del tambor n. 128 1038 1035 1212 12 125 105 124
JRedio de giro (exterior) n. EY) 2136 2135 %7 %7 2 283 N
Zaro e arills m. 7 3:1/1341 218 ] ] D 169 15 i lﬁ
JA.2ho del tambor i B €5 6 6.1 £6 €6 L] 67 »“3
| Zametro del tambor in. 18 4 414 18 48 48 48 81 g"
[Espesor del tombor in (5] T ot 083 283 (1)) 067 0.3t ] }
Turrss centnfuga {Vas.) Tha. 28,000 11500 11858 42 13800 12250 16,098 26,650 fr
Fuerss centrifuge {in) o 5050 21 9.383 13815 12.850 8.800 7500 0.865
cin TR 1850/2500 2100/%100 2100/3300 2520/2700 1800/2700 2400/3000 2000/3000 2520 7
Ditmero de amplitudes 8 2 K H 2 2 2 3 2
Jurpttud masirma in. 4} 002 0.018 0.036 0.088 0017 0078 D1 435
JAmptitud miatms in. 0.016 0013 0.000 0017 007 0.009 0021 0.014
fiarca del motor Cummins Deuts Deuts Deuts Deuts Deutz Cane Caterpillsr
elo del molor 4BT33% FAlB12 FIB12 BP4l813 HP4LA13 HPAL13 4-30 304D
t"atmril @ RPU KP. 11282306 HB200 HEL 10202200 10292200 10262200 7662500 12562200
| T—— Hydrozstic il Hyd. Hydreatotle Hydrostatic eloe lird 2Veloc Hyd AielocHyd WeloceHyd
elocidad mAzima mph M 5B 53 81 a1 81 88 7
[Pendiente superable 1 k4 »/n 45 kN 1 4 ] 1]
Jnguta de articuacidn (+/-) &g 40 2 5§ 0 » k4] 25 &)
oo de escllacion (+/-} deg. 0 8 ] 8 8 8 10 10 i
Capacicsd de rombustibic nl L1 33 3 1 3 a 38 50 [
[Capocidad de bgus 18 2 181 181 ae 20 220 f2er/ast 22 P
JAzento Mancy Spos DobLubo DobCuto Cubo c/manr Job.Cubo Dob.Cubo Cubo destiz Manivels Spos. ;%g
[Pra.plicads por tambor-slta i3] 35560 19472 20420 B.HUS am 22.356 265438 36.600 - ”’"
To.apicada por lambor-baje The 18710 16997 17,45 .73 2,897 19.908 18539 18915 l ’
2o sl mox spliceds 5 3 5 09 55 359 ) ®l ) {3
712 Lazal evtatica apacoda <) K uh 129 150 150 15 ki 150 ¥ l
orec de s @ | e [ 199346 18510 5] $100110 om0 4101430 :
5echa de of precio 2/ 9/1/%0 9/1/36 H1/9 N 9/1/% 1/2/81 5/8/91
s b LR e R - " : i
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VAR COWPARATTIO BF 14 KIQEmd D-110

R BOMAG s CATERPTLLIR R TAKAI
ESPECIVICACON 00-116 024D (US) V20D (Europeo) 614 SP-11008 W00
[Peso de emborque Tbs. 2200000 20.925.00 2820 260000 24.000.00 22.150.00 1
Pexo de speracién foe. 242000 222000 22606 25,000.00 25,500.00 25,350.00 i
[Peso en tombor (delantero) s 11.52000 11.000.00 10530.00 12.050.00 L) 12.300.00 n
Peso en Lambor (trasero) I 11.90000 11.220.00 n2nm 12.950.00 vl 11.050.00 - |
llargo in. 2240 19230 19200 2000 24400 200 v‘."
ncho in. 84,50 9140 91 00 550 2550 8100 ]
turs {o} volente) in. 8550 ¥ ¥ 100.00 85.00 9100
Base el Lammbor in. 13150 12520 12560 1.0 1000 13400
Radio de giro (extertor) i 200 275.60 276.00 28300 206.00 1600
Qaro de orilla in. 1700 WD ] 15.20 ¥ 1700
lAncho del tambor in. 8.0 64.00 84.00 8.00 60.00 o
Dismeteo del lembar in, .00 48.00 46,00 54.00 1800 51.00
Papesor de) tambor In. 008 0.8 0.08 0.67 063 0.7%
Fuerza centrfugs (i) 20,0006 25,425.00 23.050.00 21.000.00 30,000.00 26.250.00 :
[Puere centrifugo (in.} Tbs. 8.030.00 13.815.00 1180000 12.500.00 6.600.00 14.330.00 :;
Precuenos vpm. 1B50/2500 2000/2700 80/am0 2,300.00 1200/2400 2400.00 "55
amero de smpliudes b0 2w 20 2w 500 W |
wphtud wézira n (1] 1) 003 003 ] 0 i
|Amplitud mintms i R 0.01 201 002 .1 002 !
Marca del motor Curmmina Deats Deats Calerpillar Detruit, Diesel Isumt ki
Wodelo del motor 4BTA3G-(128 41813 112 109%] 3.208.00 4-63 £501
Potencia 8 RPM HP, 1259220 10202200 10282200 15592400 13602800 10262500
Hydrostste Hydrostetle elocHpd Meloe Hyd Hydristatic Lelocliyd
Velocidsd mAzins wpL 12 810 010 700 80 810
Pendiente supersble 1 R0 31.00 4300 000 1] 20 %)
ingulo de arliulacida (4/-) deg. 40.00 20.00 .00 3500 L] 40.00 i
Ungulo de escllocisn {4/-) det. 10.00 9.00 800 10.00 ¥ 750 ;é
Capecidad de combustible o 45.00 10 3N 80.00 4500 K
[Copacided de ogus 2ol 6000 219.00 0.0 270.00 350.00 3
haiénto * Msniv Spos Cubo o/ many Dob Cubos Dok Cars Dok Corw i
IPxa.apticsda por tambor-sits Ibs, 4152000 %.42500 oL 33.050.00 21500
Faa.splicsda por tambor-baja Toa. 19.50000 24,816.00 47900 2465000 19,550.00
[Fza ines! max.aplicods pli 53500 1400 405.00 424.00 M.00
(P22 Jineal eatatica plicada sl 148.00 131.00 13100 14400 15000
Precio de liste $104.700 $103.814 ¥ $121.530 $116.750 i
Fecha de el precio 121/ 8/1/% 0 5/8/81 1/15/00 ¥
i AN 3 : T AL HEHE R TR ) 3 e
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TABLA COMPARATIVA DE LA MAQUINA DD-145

4/1/90

G

W ;;;f

12/1/90

IR DYNAPAC
ESPECIFICACION DD-145 CC501
(c/ROPS)

Peso de embarque lbs. 31,000.00 32,115.00
Peso de operacion lbs. 32,000.00 34,320.00
Peso en tambor (delantero) 1bs. 16,000.00 16,630.00
Peso en tambor (trasero) lbs. 16,000.00 17,690.00
Largo in. 251.00 218.00
Ancho in. 108.00 95.00
Altura (al volante) in. 96.00 104.00
Base del tambor in. 152.00 148.00
Radio de giro (exterior) in. 260.00 257.00
Claro de orilla in. 15.00 16.00
Ancho del tambor in. 84.00 84.00
Diametro del tambor in. 60.00 60.00
Espesor del tambor in. 0.88 0.88
Fuerza centrifuga (Max.) lbs. 30,000.00 42,075.00
Fuerza centrifuga (Min.) lbs. 16,500.00 21,150.00
Frecuencia vpm. 2,200.00 2,700.00
Nimero de amplitudes 3.00 2.00
Amplitud mdxima in. 0.03 0.03
Anplitud minima in. 0.02 0.02
Marca del motor Caterpillar Cummins :
Modelo del motor 3,208.00 6CT8.3 y N
Potencia € R.P.M. H.P. 15682200 210@2200 ﬁ%f
Pransmisién Hydrostatic Hydrostatic | 3
Velocidad maxima mph. 8.00 8.50
Pendiente superable % 30.00 35.00
Angulo de articulacién (+/-) deg. 40.00 38.00
Angulo de escilacién (+/=) deg. 10.00 9.00
capacidad de combustible gal. 60.00 90.00
Capacidad de agua gal. 300.00 356 .00
Asiento Dob. Cara Dob. Cara
Fza.aplicada por tambor-alta 1bs. 46,000.00 58,705.00
Fza.aplicada por tambor-baja 1bs. 2,500.00 37,780.00
Fza.lineal max.aplicada pli 548.00 699.00
Fza.lineal estatica aplicada pli 190.00 198.00
Precio de lista dols. $139,100 $170,900
Fecha de el precio




TATLA COMPARATIVA DB LA NAQUINA SD-40D

R BoMAG CATERPLLLAR DUO-PACT PO-2ATT YNAPAC DINAPAC HA
ESPECIFICACION SD-400 TE36)/BYID Cs-32 SDRI400D SIRIN0D 2]k [¥3E311) 210-50 ;:
{c/ROPS) {c/ROPS) {c/i0Ps) {c/3075) {c/Raps) i
[Pesa de embarque Ibs. .360.00 §.06.00 6.000.00 6.260.00 10.620.00 6.515.00 B.260.00 ‘ik
Peso de operacion Tbs, 9.700.00 134400 9.200 0% A.BUHIY 10.9%.00 £,865.00 9.800.00 I
Peso en lambor ths. 4.780.00 4.584.00 412000 4.620.00 5851 % 113000 440000 i
largo m. 19700 17:.00 16700 150.80 1% 11000 16340 ‘i
Ancho in. £050 6229 .00 50.30 6580 5.00 50.60
iturs {o: valonte) in. 138,00 £9.50 1:8.00 8100 % 56.00 79.60 g
iat. entre efes in. 95.00 88.60 .00 86.70 U% 60.00 8420
Radio Ce gire (exlenor) in. 158.00 16390 160.00 200.00 2600 12400 159.40
Alturs o 1 bose in.* 1340 1340 1400 1050 1350 1300 1260
Ancho del tambor in. .00 6.0 48.00 54.00 fadid) S2.00 .00
{Dismetro del tombor In. 0 4170 38.00 35.00 2% 36.00 840
2spesor del tambar in 0.5 009 0.7 053 063 L1 WD
[Puerzs cenirifugs Ibs. 16.000.00 14.860.00 12 700,00 1521600 1530 1200000 15.750.00
[Precuencia v, 1.800.00 1.520.00 140071500 1.950.60 LI 00 1,800.00 1.500.00
hroptitud n. 007 005 2.0 005 00t 0 o
. f¥arva del motor B dohn Derre Beutz Perking Deuls Deuts {ohn Jeere John Deere Deuts ;['
lodelo ce} molor 40060 Fupt2 4-206 FoD12/0pPAIRIR M2 1790F Nt g1t i
[Polencia @ RPA. 7862300 H362350 TR 36.502500 738256 5302500 79602500 BZH2800
Tronamision Hydrostotic Hydrostatic veiocHyd. Hydrostatie Hrdrostals Hydrozlatic Hydrostatic
Velocidad mazima wph 40 48 5.80 350 1% 100 7.00
Pendiente supersble 3 e B9 49.00 10500 RW 4500 35.00
Angulo de arliculscion (#/-) deg. 40.00 300 40.00 30.00 20.00 40.00 30.00
JAngul de escilacion {(4/-} deg. 1000 LRy .00 1200 1200 18.00 10.00
[Capacided de combustible ol 2100 7 R0 200 31.06 2300 33.00
[femafo de s Donts deg | 124X2LIG-4PR 12.4352-6PR 08124-41R 135116.1-6FR | 148324-57R 128516.0-8PR 124324-8PR
|72 aplicadn por lambor Toe, 20.760.00 19.744.03 1732000 20,100.00 41800 1513000 20.150 00
[rn lines| splicads pi 385,00 .00 361.00 mnn 10100 28100 noe
Precio de bsta dals. $60.500 $53051/53860 450.4% $51.000 162500 350,800 450450 158,000
echs de ¢l precio 12/1/m 91/% 5/8/91 11/ im /e /170 11/01
LR Ly eB ;,;-:?'ﬂ’;,' : ffé(&‘{.'!? nﬁz ; i j&}} R LTESp g Tjﬁ”‘-"f I b
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TABLA COMPARATIYA DE LA MAQUINA SD-40F

R BIWAG TP AR DUG-PACT U9-PACT JOAPAT DYNAPAC HAGY
ESPECIZCACON S3-407 BY133PD/80242PD >8] SRI40572 SIRI5097D CAIZF) IR 2213-55)
{e/ROP3) {e/R27S) {e/ROPS) {c/RoPS) {¢/R0P5}
Pesa de embarque =% 10420.00 1.20.%0 9.000.00 6610.00 1110000 551500 9,500.00
Peso de operscion . 10.680.00 1167700 330000 665000 11.495.00 7.165.00 993000
Peso en tambor 8 556000 58872.00 472000 512000 5.157.00 343000 473090 :
g0 . 157.00 LK 167.0 15160 10 13080 16340 i
Ancho . 60.50 8220 3159 5330 6550 5300 5850
Allurs (o] wolsnte) in. 108.00 68.%0 180 80.00 100.50 91.00 70.50
[Di-L entre gjes . 95,00 53,60 U 6.0 MY 59.00 8.20 .
Rodio de giro {exterior) in. 158.00 168.00 160.00 0.0 21600 121.00 15040 L
turs » ls base in. 1340 $3.40 100 1200 1440 13.00 1260 A
Ancho def Lambor in. 54,00 .10 18.00 5460 60.00 5200 500
Dismietro del tambor [ 4400 810 3.0 .00 150 4200 4930
[Espesor dei tomzor n. o 0% 075 263 053 o) W -
Puersa centrifuga Tha. 16,000 00 1880.00 12700 40 1521000 1800405 200000 15,7:0.60
{Frecuencis . 180000 1620.00 1409/1800 1950.00 1950 00 180000 1.800.00
[hmpltud o, 0.6 04 ) 045 034 [ og7
Marcs del motor John Deere Deutz Periing Deutz Deutz John Deere John Deere Deute
Modelo del motor 40330 Fimz 1-236 YZNZ/ 02 jgpacs J90F g rawsz
[Potencio @ RPM 7602300 5182300 02300 35.502500 7302800 5382500 7982600 6202400
Tonerucin Hydrostatic Hydrostatsc ANeloc Hye Hydruxlatic Hydrodiauce Hydrustals Hydrostalic
Velocidad mbsima mph 41 15 6.50 3.50 450 420 70
Pendiente superstle H 1700 35.06 400 105,00 10250 560 4500
Angwo de srliculscion {4/} deg. 40.00 35.00 4000 0.0 30.00 40.00 3000
Angulo de excilacion (+/-) deg. 10.00 800 15.00 1200 1200 18.00 10.00
[Copacidad de combustible [ aw nn 3200 23.00 31.00 22.00 10
[tamatio dc la tanta drg | 12402406-4PR 124134-6R 95224478 135218.1-6P% 14.3:24-67R 136016.1-80R 124324-88%
o, de olmhosdiliag £3.00 23] 000 20400 ¥ 2000 MY -
Alturn sbuhosdiles m. I 350 300 %) 2% 3 316 ir
res slmhosiillns nin. 2100 1530 0 2 3] 825700 ) i a‘r
r2.apticada por tammbor o 21,560.00 DMHLR 17420.00 F) 2465200 154300 2048000 !
[Precio de lists dols. $84.700 $56.757 $66.230 452400 $54.000 452750 184.50 62000 N ;
rechs de ¢l o 12/1/% 0/1/% 5/6/3 1/1/%0 110 11/9 1w H
PUTE T R A SRR AR T: Y f
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TASLA CONPARATIVA DR LA MAQUIVA 5D-70

R T CASE CATERPIUAR ORESSR INRPAS HAM HYSTER/YPAC
FSPECIFICACION $D-70 EL My 6R Cs-421B YR8 <At 210- 8300 -T
(c/KOPS) ¥\ vg) lc/RgPS) {c/HoPs) (c/%0PS) (c/R0PS) (c/R0PS)
Pes0 de ernbarque i 1480000 |.5] 10.505.00 12180 JAT80.00 13.560.00 13.500.00
Peso de openacidn Tby 15.310.00 13.228.00 1391600 1246000 14.000.00 14.330.00 13,860.00
Peg en tombor s A050.00 2055 00 766 5907.0 .805.00 2712000 6.800.00
270 in 198.00 17340 191.50 R 16540 18780 170
incho in. 0 i e 75,00 Tw " 0.0 k2]
Atura (ol volante) n 116.00 250 11090 120.00 950 11200 B 108.00
sl enlre ejea in. 1150 AN 80.80 100.00 %X 100.00 LiE) 01.00
Radso de giro (eatemor) in. 196,00 18200 218.50 168.00 17050 157.00 EAKEY) 158.00
Wun b Io bage fn. 15 14 15.00 1350 Lk ] 134 1330
[ﬁ.nrha cet tambar in 66.00 5853 65.00 £6.00 B.X 5500 83.10 56.50
mnrtm del Lombor fn. 1800 160 43.00 4800 LY 4800 4180 4830
Zapesor de] tambor in. 075 0.98 1.00 072 L] 063 Lo 0.35
erra centrifuge Nox. Tha. 30.130.00 21300 26.526.00 U600 24,300 00 250000 23525.00 21200
Pucrsa Centrifuga min. T - Opconal - 19.333.00 -- 20.925.00 - ==
Frecuencls P, 1.890.00 1LR0.00 1.740.00 140071600 110071390 1740/ 1.80000 1100/1850
pitud oAy, in. [ 30 007 (213 008 006 00$ 0os
Ampilud min in. - -~ - 005 - 00) - -
Marco del mktor Cumming Jruls Deuts Perlans Dreser Curmmny Deuts Cumming
Wodelo del motor 48700 Fip12 Fal12 4-2361 hdlug 438 Faig12 1BIR29
Potencin @ RPM 4262100 70562300 462500 10282500 BN 942400 BBU260 10782100
[Tronsmision Hydrostatic Hpdrosistic Hydrostatic 2 Veloodtpd. Hydrovatic 2 VelocHyd. 2 Veloo Hyd. 2 VelocHyd.
elocidad marime mph [Xi) 620 820 300 i1.00 1100 1.0 900
Pendiente superable 1 600 4w 3500 0.0 ¥ 4600 %o L)
[Angulo de articulacion (4/-) deg. 4000 35.00 =00 .00 4000 33.00 0.0 {000
Angulo de oxcilocion {4/-) deg. 100 8.0 15.00 1600 1520 (1) 1000 1000
{Capacided de comtustible gl 4100 .70 5020 3800 409 4200 3800 35.00
Temoto de la llento deg. 140U-6PR 4 9224-6PR 36228-6PR 14.91-6PR HOU-TR§ 1401A4-6PR | 14 924-6pr o
[P apliceda por lambor Ibs. 34,180 00 352800 3.581.00 32401.00 2.37% 30.33500 31.345.00 28.620.00
Fa lincel.oplicads M 476.00 496.00 467.00 431.00 450 15900 [YiR-4 13600
Precio de Laia dlla $1n.70 X3 a {6 $71.008 $74,650 20 180.220
[Pechs de el precio 12/1/% B 5/6/01 12/4/% 4/1/0 o/ 0/02/8
TR e T Tace REEEIRE IR
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TATLA COMPARATIVA DE LA NAQUIMA S0-700

R BOMIG CASE CATERPILIAR DRESSER DYRAPAC HAuR HYSTERAPAC
ESPECIFICATION §0-700 mmz 608D 03-4333 V03 D66A CA1550 2310-52 8303 .
{e/R0v5) {e/ROPS) {e/RoPS) {e/R0PS) (c/50PS) {e/R07s) 4
Peso ¢ embsrque 3 1515000 2100 o] 1386507 1235000 140000 13780.00 12.80300 H
[Pex dr operarion by, 16,570.00 124900 13,6634 14.2:500 L4660 00 142000 14,550.00 RRE 30 2o
Peso =3 tombor e 8.250.00 6.86800 125% 7855.00 6.16000 7.365.00 704000 7.100.20 :
|La-go . 148.00 178.50 1100 19150 161.00 18500 1B7.60 17.00
dncho in. 30 n 72 Hoe 7840 "oe 7080 Y
tture (o volante) n 1800 A 10878 12360 8000 11280 a0 106.00
Jist entre eles in, 11500 9100 Lol 130.00 9600 11000 84.50 #1.00
Redio de giro {esterior) in. 10960 BORA] 20600 12600 ST05L/174 ER 15703 21380 15800
Alturs o 19 bese tn. 1580 1340 1500 1350 A5 1209 1340 1233
[Ancho gel tambor i 8600 £6.20 5790 8503 66.00 E8.00 66.10 6550
iomeire del tombor in. 18.00 1700 4800 1800 4800 4800 4740 4800
Zopesor del tarmbor n. 275 098 1.00 875 L1 063 .11 475
Pierza centrifugo Moz, Tbs. 30.130.00 2521300 W21800 T4 24000.00 R0 23.625.00 2212000
Puzrra Cenirifugs min. Tba - Oplion-20720 17.984.00 1933302 - 20900 -- -
Precuentis wpro. 1.680.00 Oztien- 20700 17140/2160 1400/16%0 110071829 1740/2400 183000 130074830
At o:tud mar. i 0.07 1,920,050 208 0.06 006 008 0.08 0.8
Ampltud min. o -~ 0.06 002 008 - 003 -~ -~
Marcs del motor Cumming COytion-0 028 Cane Perxing Dresser Cumming Orutz ez X
{odelo ge: motor 48739 41812 -390 4-2%T 02T 417,90 2134 43730
IPolmm ORPR RY2AUN 0.59230¢ TEH500 10202500 802500 9092400 8582800 10782100
Trronsmision 2 Veloeind. Hydrestotic 2 Veloo ftyd. 2 YelocHyd. Hydrostatic 2 YelooHyd. 2 Veloe Hyd. Hydrostatic
Velocidad marnma mph 8.00 450 680 800 mw 45 990 250
[Peadiente supcrbie X 51.00 5.0 L] 3.00 » 6500 45.00 L] '
JAngwo de arteulaciin {+/-) deg 4000 B R 37.00 4000 800 30.00 4000 :
Angwio de osciocion (98} deg 1009 800 15%0 600 1500 800 1000 1000
Caparided de combustitle (2 41.00 3. 5000 38.00 Lidui) Lid] 38.00 300
{Tomsho de Ta llonts deg U ny-5R 149124-6PR 136128-EPR 14.9324-6PR 14M24-6PR 149124-6FR  J14 0124-6FR 14024
%23 apicads por lambor ibn. 38.360.00 13.082.00 31.653.00 12.701.00 3010000 29.805.00 31.565.00 29.220.00 P
720 Lnes. aplicsds ] 502.00 500.00 45800 18500 45600 42200 47800 4300
2oecio de linto dila $78.600 e 88197 $80.7:0 $78.445 164800 478.400 $78.120
Fechy de el precio 12/1/% 9/1/% 01/02/81 5/6/01 12/24/%0 A1/ 0/01/91 wR/R/M
= T iy - BAvaron 5 T T
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TASIA COMPARATIVA DE 1A MAQUINA ST-700A

R BOWAG [v14 DRESSIR TIRAPAC 112 SAXA SAXA!
ESPECIFICATION §D-7024 BN7UD B028-0A YOSABSA [V IEH Y £P-700 SYT04 SY70D4 -
{e/ROPS ci {e/ed idd & borre woll) (/RS {e/dd}
[Peso de embvargae The 1238000 1220500 o] 12583.00 13.600.00 12.500.00 Xo 4D
Peso de operacion I 16.340.00 1282400 149900 1421700 H¥75.00 14.500.00 15.870.00 16.890.00
Pex e tambor Ibs. 35000 148500 2.258.00 6.476.00 748200 5,896.00 8.620.00 B.04D.00
La7g0 in. W 80 171.00 MR 18200 184.00 187.00 107.00
Anchy in. 20 .60 730 7.00 T B30 74.00 H0
ftus fs! volante) In. e 50 10873 60.00 nAU 300 81.00 B1.00
ase del lambar . 11540 930 %0.90 96.00 ENE) 101.00 9200 9200
Radio de gro (exterior) in. 185.00 161.50 2800 17000 164.00 2200 16200 16200
Caro ¢e orills . 15.50 1340 190 1450 1400 18.50 13.40 1340
Anciio del tlambor in. £600 8600 6850 66.00 %o 90 67.00 6100
émetr éel tambor in 4800 A% 43.00 4500 48.00 4500 4200 18.00
Paezor ce, Lambor in. 063 0.80 100 ¥ 075 053 0.80 0.60
Purmza centnfuga (M3 Its. 28.000.00 1381500 795 30.000.00 22.600.00 26.300.00 24.250.00 2425000
[Ferzs centrifugo {Xin) ibg. 16.668.00 13028 1303500 8.500.00 11.000.00 1495009 1323000 1323000
Precueana R 2.500.00 60072700 2U00/3000 1100-2400 250000 1200,2000 2.800.00 2600.00
Nomero de smplitudes 6.00 200 200 5.00 2.00 1600 200 200
Jumpitnd marima in. o 004 203 204 %) 008 0.03 003
Amptitud minims 111 oR on 0014 11~ 004 0.02 002
Warvs del molor Cumnns Deuts Cane Dresser Cymminy lfahn Deere Mitwai-Deulz Btaui-Oeuls
| (i del molor 4Bm30 29313 4-3% D407 48mae 42390 512 Polate
l?:.::n:.: ARPM HP. 9262:00 TOHIC 02500 BOUZ500 9502400 7582500 8582300 8582300
Itraaguision 2 VelocHyd. 2 Yeloc Hyd. 2 Veloc.thd. Hydrostatic 2 VeoeHyd Hydrostatic 2 Veloc Hyd. 2 Veloe Hyd.
elociéal wArima mph. kK] 210 680 .00 2i7) 1200 1240 740
Pendiente superatle 1 50 B.00 L] 2] ] L B 1500
ingulo de orbiculocizn  (4/-) drg. 40.06 2500 30 1000 10X 30.00 40.00 4000
Angulo de escilsclon {+/-} deg. 1000 0.00 15.00 1500 jt3e0 15.00 100 10.00
Capacidad de combustible 1l 41.00 nwn 50.00 1¢.00 60.00 35.00 81.00 81.00
Capecidsé de ogus £l 10429 ny 1324158 150.00 %-20 135.00 106.00 106.00
ooy HIcH B 11320-129% 1400824 13.00224- 10PR ITUTE- R 13.50824-8PR 13.0224-167R 13.0024- 1678
7z 03098 Do tambor-slte iy 35.520.07 2130300 22430 3647000 20450.06 34 696,00 33.070.00 3307000
723 a5:tada por tambor-bojp Tbs. 20,1860 20.515.00 2370 1597890 15.456.00 2L B500 22.050.00 2205000
irp Lines’ sz eplicads ol 53800 32300 30500 551,00 460 46200 484.00 494.00
723 inza: exiauies aplicads B MK nin 13400 9400 11300 93.00 13200 13200
& di 16480 $13.448 450,708 {me10 5.0 431530 $71.280 §50.600
Pecha de ¢, precio 32,5854 3288200 01/02/9 12/24/90 4/0:/91 01/15/9 12/0/4
i : i ESE O S T A I L e
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TAT.A COMPARATIVA D 1A MAQUINA SD-TO0F

R 306 CASE CATERFLLAR DRESSER DYNAPAC HAMN HYSTERTHYPAC ?f;:l
ESPECIZICACION 0707 fulycia! 6028-FD P43 ¥G5 PDEGA CALBIRD 2310-550 [f] :
{c/R0vs) {e/ROPS) (c/R0PS} (e/ROPS) {e/ROVS)
[es0 de embarque T, 1662000 128,00 WD 1441500 1323000 15.100.00 13780.60 15,000 b
% &e opracitn e, 17.040.00 1324300 14,109.00 14,785.00 12530.00 16.320.00 1455000 15,350
Peso ea lambor Tbs. 8.650.00 75630 771600 820500 5950.00 8.400.00 78400 8000
L£7F0 n 198.00 17850 1100 191.50 181.00 190.60 162.00 i ;:‘
fincho n 730 EE) 7.0 00 82,60 400 7160 n 1
fittars (sl wtantc) i 11800 7240 108.70 12000 72,80 11300 B1.10 1o ¥
Y5, enlre eies in 11600 [ 00.00 10000 86.00 10000 8450 ) fi
&0 de giro (cxteriar) in. 196.00 181.50 20800 18600 1705/160R 151.00 2380 158 3
ure 0 1 base in. 1650 1340 15.00 1350 1450 16.00 15.70 163
Jracho gl amor 9600 e 5890 5800 8800 8.0 56.10 55
[Dsmetro del Lombor 8400 8410 51.20 L) 000 (1) §2.40 G
Paperor del lambor in. 015 on 1.00 025 D 086 0 0TS
[Fuerm centrtfugs s, 30.13000 221300 25.526.00 28000/21890 0.900.00 210000 23.625.00 7m0
rrecuencia . 160000 192000 14000 1400/1500 1100/1800 11000 1,600.00 1300/1850
iwpitued ot n. 005 006 oo 006 007 007 006 006
uempad in. -- Oplon-0.024 - 005 - - - -
el molor Cumming Deulz Core Perkins Oresser Cumming Deutz Cumina
odclo d] motor 19T8 Fiwie 4-3%0 42367 24T -1 ez [,
[Potencis @ RPIL [ 0502000 802500 10202500 5002500 9602400 8602800 10702100
nemindn rph 2¥eloc.Hyd, Hydroslalic Hydrostatic LelocMyd. Hydrostatic elocHyd eloc Hyd elor Hyd
elocidsd mbsims X 560 % 720 800 5.80 45 9.0 250 ¢/s dd)
[Pendiente wuperatie dey, 57,00 1% W 5000 W 85.00 45.00 ¥
hogulo de erticulscicn  (4/-) [ 1000 .00 RN 57.00 10,00 .00 0w [}
ogulo ¢ exclacsén (+/-) ol 1090 800 16,00 18.00 15.00 800 10.00 10
KCapocided de combustitie deg. 4100 N 50.00 %0 40.00 00 B0 F)
Tnatio de la lanta 149124-1PR W9124-6P0 13.8128-6FR 14 2U-EFR 149124 -8PR 14.9124-8PR 14.9/13224-8PR
[ho. é¢ slmhoedilles . 8400 1460 10000 %600 .00 13200 11200
JCure nimhosdillan xin. 300 3% 390 350 n 300 a1
lres slzhosdla P 240 150 14.80 1400 ¥ 1300 1150
o.aplicaca por Lambor 39.780.00 U220 28,2600 950,00 38.306.00 3150600
Joreco e lsls dlls. 88100 $70.652 w230 tav.625 160,600 184.000
tche de ol precio 12/01/0 n1/1/e 5/8/81 12/24/90 T2200 01/01/31
$pih o :" ARty e R 8 5 Y ks '._‘ 7 ¢ 52 L € Bl b ‘“. i
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AT CONPABATIVA. U LA MAQUINA 5D-100

R

HOMAG

NG

CATERPILLAR

JRESSER DYRAFAC DYNAPAC HAMM
ESPRCIFICACON D-100 212 5¥2.3 (5-551 YOS5 B4A Ca2st €301 Uio-s
{c/RoPs) (KD en US) {8 en US) {e/R0P3) (c/R0PS) {c/ROPS) {e/ROPS)
P10 ot emberque =N 2151000 10514.00 2.721.00 242000 N3 2072000 24,800.00 2182000
[ de pperscion s, 24.110.00 20021 00 2B 7050 00 20459.00 21.16500 2502000 22700.00
o2 e lambor 1ba, 13.660.00 1139560 1,179.00 12.730.00 ANL00 11.18500 14.800.00 107000
200 in. AI0 225.80 22640 20500 2550 R0 2200 217
jincha m $100 R340 53.43 95.00 94.00 [ ML 2860
]z (o) wolante) in. 121.00 Nt 0.£9 128,00 10850 11400 114.00 65.60
. et epes in. 1£9.00 1ige ed 10h 0D 000 130 11300 19.20
Pais i giro {eatenor) tn. 23200 2220 Q00 22800 18200 21400 214.00 240.00
ji2 2 1o base in. 20.00 11 %0 16.00 18,00 1790 priL] 1170
4z, tombor in. 00 62.70 (raug £1.00 84.00 64.00 5400 g0
[razsiv cel tambor . 99.00 50.00 5909 6200 50190 £00D 8100 58.00
o ? g terrSor in 100 10 B 1.00 130 1.00 150 ¥
| acm ceninfuga Moz, I, 50.000.00 4490200 4493100 40.000.08 3650000 4477500 §8.025.00 49502.00
Faerz Tenirtfugs min ibs. 2500000 Upclons’ Iciens! - - 20,7030 2122500 -
Precuenes o, 0-1.800 185400 P N 1400.00 11001800 1.800.90 1.500.00 1RO
2l e in. 0.07 007 007 05 24} 007 (34 003
Arpiiald min n. 003 Opcions! Guronal - 6.03 903 -
o res <e. rotor Cameming Dewx Deulz “uierpiliar Deteoit Dtesel Cumring Cumining Devtz
Pikod=lo e motor 44m3a v6u2 7512 9.268 00 4-538 6UTL £570.9 F6a12
[3'encis 8 RPUL 9602300 11902500 118e2500 19502269 13 net 0 2800 15102400 15182420 13002830
[taoomeitn 2 Veloe, Hyd 2 Velor, Hyd 2 Velor. Hpd 2 Yeloo Hyd. 2 Veloc.Hyd. 2 YelocHyd, 2 Velor Hpd, 2 Veloo Hyd,
venidsd motime mph 1140 1.2 ) 750 15.00 140 1460 0w
PPexdente superable X 300 30.00 3600 Ja.00 N 4000 B 350y
jhaguio de erticulseion  (+/-) deg. 1009 000 3.0 200 4300 B0 5600 30.00
Hoguio de puriacion {+/-} deg. 17.00 6.00 8.00 1500 15.00 900 9.00 10.00
Fapecidad de combusiibie al W 4860 5150 £3.00 60.00 00 .00 62.00
[Tenahs ce 1 anta deg. 23.1x28-8PR 20.1/16126-873 23.1/18:8- 107R €31228-67R 10243077 23.1128-67R 25.112L-8PR 23.1/16:28-8IR
JF . splivecs por tormbor The. 63.660.00 55288 00 81120 8273000 414500 55.840.00 70.825.00 61070.00
2 Inenl ephicada ph 758 00 €51.00 673.00 628.00 465,00 £68.00 B4IGL BIN
Prece de Lt il 197,600 ¥ W N $99.65% $101.700 $116.5%0 §6.300
Pecha de ¢! oo 32,695 00 L] NB 02/01/9t 2/24/% 3324200 04/01/91: 0:/01/81
v q«mt _% ""“3’;.[""’% B ﬂ.. ! ?m;; B J“& TR ‘:': ‘5‘.&‘,' ,.,\,_1‘!.‘__.; oy
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TASA COMPARATIVA DE LA MAQUINA SD-100D

R 'Y NG st UTERPLLAR URESSIR DUQ-PACT DYNAPA
ESPECIFICACION S0-1600 s¥iie) 12130 10 £5-563 V03 DBA 2153 €A25:0
{2/R0Ps) {¢/R0Fs) {e/ROPS) {c/Rops)
[Pesa de embarque s 2371000 202300 EPH 2] 24,000,600 W 25,5200 20.940.00
Peso ¢e opemocion i) 2431000 2560 226800 247500 24.500.00 2L600.00 26.100.00 21.605.00
Pesc 1 tambar tha. 13,680 00 13,9225 119040 1275000 107300 1260000 1552500 11.605.00
2rg0 b 230 22580 2500 2900 7.0 22550 2100 212.00
| b n. 91.00 925 9250 1059 %500 105.00 90.60 10000
it e (ol wiante) [ 12400 2] 0.6 1660 118.00 108.50 89.00 14,00
[ entre e . 1.0 1810 RN 120 10800 108.00 12050 1300
o de g9 {extesfor) I 2300 %2 2972 peted 243.00 18200 20240 214.00
Wiurn o 13 boxe is. wn 157 1M 2100 1900 190 1800 1200
Ancho del tember n. 8400 2.7 5270 B0 6400 B4.00 .00 84.00
.ametro del tambor 3 5.0 5950 5950 a0 6000 £0.00 .00 60.00
3507 del toxhor In, 100 40 40 1 103 13 10 1.00
Fucrn eninfugo Max b, 50,600 00 522000 522000 3056500 50.060.00 U000 4535000 44.775.00
7:e7es centnfugs Nin. Tbe 25.000.00 Opxions, Opcions;- 43155 2260400 35,000.00 - - 20.700.00
Precusncis . G-1800 1.800.00 1500 1680/2162 1400/1800 1160/1800 180000 1,640.00
plitud ke, . 047 007 007 005 007 0 005 007
Jumpintsd M in 003 Opcional Opcional- 0831 R 0.05 - -~ 0.03
ferce del motor o Cummins Deuts Deutz Cose Caterpillor Detroil, Biese! Deuts Cumming
bodezs de. motor AHTALD-C125 [ 75l:2 6-500 3nst 4-5N HPSLBIT 55T0.9
Poteac’s 0 APY. 12502200 1pe250 118 982502 11802500 14502200 113 net @ 2600 14602500 15182400
[rommain 2 Veloedtyd. 2% 2 Yexc 3y, 2 Veloc fisi. 2 Veloc Hyd, 2 VrioeMyd 2 Yeloripd 2veloctyd § .
[Velocidad mistme Tk 050 62 620 W 800 1540 800 6.00 '
Peac.eate mupermble x 53.00 W 300 2] 00 N 10960 8200
glo de srlleussion (4/-) deg. 4000 36 R0 700 009 43.00 %00 38.00
laguio de excilacién {4/} drg. 17.00 B0 800 15.00 1500 1500 1200 9.00
“sp0idad Ce combustitle el 68.00 600 51.50 ue 57.00 £0.00 6.0 70.00
[Tema3o ce ls Tanta iy, 23.9126-0PR 231/1825- AR Z01/10026-3PR | 20.1x28-EFR 23102880 14.00124- 1098 20.1128-8PR Z3.1326-67R
F23 a35c0ds por lembor Iy, 53 660,00 §H1R% 5631400 514500 63.073.00 4860000 60.525.00 56.380.00
1 Lo’ o7cade B 78100 500 00 9.0 £08.00 751,00 579.00 72100 871.00 -
wrio de lisle dis. $111.30 034 $102.560 03081 $104460 9000 $105.000 11270 lg,
P Ce o proo 12/01/%0 05/0./% 09/01/% 01/01/8 5/8/91 12/24/% 03/15/69 /01/81 ][,}
AT LA R M IR T AR R - RN IR NRER
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TATA COMPARATIVA DE LA MAQUINA SU-1007

® UG BOUAG CASE CATERPILAR DRESSER DUG-PACT DYKAPAC
ESPECIFICACION S0-100P AvaIzPD ¥¥213P0 1102PD P-56 YOS FUeH 2100P CAHEPD
{e/ROPS) {e/ROPS} {e/RoPS) {c/ROPS)
P de embargue Tbs. 25.710.00 7.483.00 2377000 D 25,000 00 X 26,225.00 24,25000
Pexo o1 operacion Tbs. 2631000 218000 2420700 2.354.00 25.50000 2045000 2.000.00 2450000
P €0 tambor s, 15,560.00 13.578.00 14,0680 13.560.00 13,3400 1145000 18250 1459000
rzo n. 21900 226,80 226.00 200.00 20700 22550 2100 2700
funcho in. 91.00 9280 4280 050 96.00 10500 200 100.00
urs (o) voloate} in. 12400 x 50.60 11800 118,00 10859 80 116.00
ok, entre cjes in 12200 1810 12200 1200 108.00 108.00 12150 11300
acio de giro {exterior) In. 2200 2R 2.1 22860 24300 18200 23200 21400
o o la base in. 2000 1570 1570 2100 12.0 1800 1500 17.00
Jncho del tomdor in. 8100 827 82.70 8460 8400 8100 B0 84.00
Yatetro del tambor in. 8700 58.90 66.90 83.00 6.5 8000 8300 £3.00
dei torabor in. 100 1.00 100 100 T [0} 10 100
rucrma centrifuge Mo, lox. 50.000.00 51,653.00 51,63.00 3.666.00 50,000.00 36.000.00 50,000.00 6040000
[Fuerms cenirtfugs Min. Ibs 25.000.00 -- - -- 35.000.00 - - -
Precumcia . 0-1800 1,800.00 1.800.00 1.850.00 1400/1800 1100- 1600 1.800.00 180000
Jrmptitnd Yot In. 0.6 0.06 0.06 0.06 0.06 0.05 006 0.00
uemplitad in. in. 003 -~ - - 0.04 - - -
Juiarce del motor Cumming i3 Deulz Cose Coterpllar Detroit Diesel Deulz Cumnming
fiodeio de] motor BT S-C125 BBl freil) 6-530 1187 453 WE915T LinX)
Poteces @ RPI 12502200 16782500 167.202500 11862500 14502200 13 net @ 2600 14682500 o200 |
i Vclocipd. lydrostatic Hydrontatic eloelyd. Veloctiyd Velociyd. VelocHyd. RO 4
elocided méxims mph 740 1% 430 7.00 8.00 1540 800 600
[Penctente supersble X 200 3200 .00 0 7.0 X 1000 8200
Angulo de erticulecion {4/} deg. 1000 %00 000 37.00 kel 1300 3500 800
ingulo de escilacion (+/-) deg, 1700 8O0 800 1500 1500 1500 1200 210 ¢
Caperidad de combusiible ol 5.00 ELE 51.50 7403 67.00 60.00 80.00 7000 ‘{k
frmado de s Janta 21.1128-B5FR 231/18126-10PR  [23.1/18:26-10P]  231128-BPR 231525 8R 14.00:24-10PR 22.1x28-B7R 21w-6R fE
[No. de strhosdilag 12000 0% 150.00 144.00 140.00 150.00 n 150.00 I;‘{:
ks stmhosdiling in 00 1% 180 380 5,00 ) [ 100
\res o'imhosdillss sls 20 X 200 1480 ] i 2] 2260 %
P> spicoda por tamhor ™ 8568010 85281 20 85.751.0 5253460 53.890.00 4745000 56,2500 8509000
Precio de s dls, $116000 0007 $111.877 $08.957 4115460 $106810 4109000 $125.300 3
sechn de el precio 12/01/%0 05701 /%0 03/01/%0 0 /02/% 5/5/9 12/24/%0 03/16/89 4/01-/.9rx_|vf
i PR AN ¥ Lt N R R ;
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En base al anélisis pormenorizado de las tablas anteriores y a
conocimientos. adquiridos por los experimentados en el ramo se
ilega a . las siguientes conclusiones:

a) En cuanto a caracteristicas técnicas las marcas gue mnas
cumplen con nuestras necesidades son la Ingersoll Rand, Bomag,
Caterpillar y Dynapac. Es importante sefalar gque estas no son
las unicas marcas dque poseen compactadores que cumplan con
nuestras necesidades bésicas sin embargo son estas las que en la
mayoria de los casos sobresalen como las mejores, observdndose
mejores cualidades en las maquinas Ingersoll Rand y Bomag.

b) Respecto al costo de adquisicién, se puede observar que en
realidad las gue cumplen con el incisoc a) son maquinas con un
costo elevado respecto a las demds de la competencia siendo por
lo general la mas cara la Caterpillar, sequida por la Dynapac la
Bomag y por ultimo la Ingerscll Rand; aunque es importante
sefialar que la Bomag ofrece muy atractivos planes de
financiamiento para su adquisicién.

En relacién al costo de mantenimiento vy basandonos
principalmente en la procedencia de fabricacién de las plezas y
motores y -en experiencias obtenidas en afos anteriores,
consideramos que el mantenimiento mas barate es el Ingersoll
Rand, después el de Caterpillar y bastante mas elevados el
Dynapac y el Bomag.

¢) En cuestién de gervicios y apoyo observamos que la empresa
que mas brinda en todos los aspectos actualmente es la
caterpillar, la Bomag ofrece buen apoyo y servicios de asesoria,
sin embargo se tiene la dificultad de gue por ser fabricacién
europea la obtencién de refacciones es retardada, la Ingersoll
rand no -obstante la ventaja de ser americana esta muy limitada
en México en estoes aspectos por parte de los proveedores,
quienes ofrecen superar sus deficiencias, sin embargo gfacias a
la cercania de Estados Unidos se puede decir que se resuelve

este punto, ya que alif se cuenta con un aceptable servicio. En
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lo que respecta a la Dynapac ¥ como seé mencioné anteriormente,
el servicio o apoyo que pudiera brindar en 1la mayoria de los
casos es minimo, siendo este uno de los principales puntos en
contra de esta marca.

d) En cuanto a las tendencias futuras, podemos pensar que ante
un inminente tratado de libre comercio y una competencia nas
fuerte con Estados Unidos en la rama de la renta de maguinaria,
se tenderd a ofrecer maquinas en muy buen estado de
funcionamiento (nuevas o seminuevas) y sin lugar a duda con un
amplio predominio de las marcas americanas ya gque sus costos
serdn mas bajos y su servicio mejorara significativamente.

e) Un punto importante a considerar es el de la necesidad de
propercionar una sola marca de compactadores ya que con esto se
reducen 1los costos de mantenimiento, el costo de 1la
especializacién de mano de obra y el soporte de refacciones,
pues los funcionamientos, sistemas y piezas son semejantes entre
maquinas de la misma marca y de otra forma en el casc de tener
modelos de distintas marcas, se tendria la necesidad de
mecdnicos especializades en ¢ada una de las distintas marcas,
soporte de refacciones distintos para cada una de ellas vy en
consecuencia un aumento en el costo de mantenimiento.

En este punto se puede observar una supremacia nuy por delante a
cualguier otra marca por parte de Ingersoll Rand y Bomag.

En base a todo lo anterior podemos llegar a la conclusidn de que
se debe de considerar como primera opeidén para inversién a la
marca Ingersoll Rand Yy como substituto o como segunda opcién
seria la marca Bomag.
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EQUIPO ESPECIAL.

Como se menciono anteriormente, se pueden considerar dos grandes
dreas con funciones muy independientes, el 4rea administrativa y
el &area de taller.

En cuanto al equipo, éste tiene como propdsito el éptimo
desenmpeno de la empresa en todas sus funciones.

Las cantidades no se mencionan ya que estas van a ir aumentando
conforma aumente el volumen de trabajo de la empresa, debldo a
que con un plan de crecimiento conocido, se pueden ir planeado
las necesidédes para programarlas adecuadamente y de esta forma
tratar siempre de tener solamente el nccesario evitando el caer
en gastos excesivos o en ineficiencias al trabajar por falta del
mismo.

En el drea administrativa el eguipo normal para cumplir con los
requisitos de una oficina de servicios de arrendamiento de
maquinaria para las necesidades actuales consiste en:
computadoras con impresoras.

Conmutador con varias lineas de teléfonos y ramales.

Copiadora.

Fax.

M&quinas de escribir.

Maquinas calculadoras.

Escritorios sillones, sillas y archiveros.

Articulos de papeleria.

Areas de: recepcién, secretarial, ejecutivos, computacién y de
juntas.

Dentro del drea de taller las necesidades son especificas a la
marca y el tipo de maquinaria que se aplica, la cual necesita
cunplir con ciertos requisitos de calidad y de precisién.

Dentro de el eguipo para el taller se contempla:

-



1) Para cursos de capacitacién y entrenamiento
Catdlogos de servicio.

Catdlogos de partes.

Catdlogos de motores.

Videos de servicio.

Programas de servicio por diapositivas.
Manuales de servicio

Diagramas.

Televigién,

Videocasetera.

Proyector de diapositivas.

Pantalla.

2)Aparatos de diagnostica.
Multimetro
~Tacémetro (r.p.m.)
-Presidn de aceite (P.S.I.)
-Presién de combustible (P.5.I1)
-Presién de agua (P.S.I.)
=Compresion del motor (P.S.I.)
~Presién del turbocargédor (P.H.G.)
-Temperatura del motor ('f)
-Densidad de humo.
Tetramanémetro (6000 P.S.I.)
(sistema de alre e hidraulico)

3)Para los servicios de mantenimiento.
Soporte de refacciones (segun la experiencia).
Filtros de aceite de: motor
transnisién
hidrdulico.
Filtros de combustible.
Filtros de aire.
Aceites varios,
Grasas.
Anticongelante.
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4)Auxiliares de reparaci6n y conservacién.
Compuesto fijador.

Montador de cojinetes.

Sellante de tuberias.

Compuesto aferrante.

Lubricante para roscas.

Lubricante para cojinetes.

Grasa de alto vacio.

Junta liguida.

‘Adhesivo de silicédn.

Mezcla epéxica de fraguado répido.

5)Juego bdsico de herramientas.
Juego de llaves combinadas de 1/4 a 1 1/2
Juego de llaves combinadas de M6 a M36.
Dados universales de 1/4 a 1 1/2.
Dados universales de Mé a M3e,
Dados de articulacidn.
Tarrajas.
Matracas reversibles de 1/2 y 3/8.
Extensiones de 3",6" y 10",
Reducciones.
Berbiqui.
Martillo de bola (12 oz.)}.
Martillo de pldstico (32 0z.).
calibrador de espesores.
Punzdén de 7/16 x 6"

5/32 x 8"

3/8 x 9"
Cinceles de 5" y 7%,
Minerales de fuerza de 3/8, 1/2 y 3/4.
Torquimetro de 40 a 250 lb*ft,

110 a 600 1b*ft.

Juego de llaves tipo allen 3/32 a 1 1/8.
Llaves para filtros.
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Gato hidréulico (8Ton.)

calibrador de neumdticos.

Pistolas de engrase.

Flexémetro.

Juegos de machuelos Std y milimétrico.
Juege de destornilladores.
Destornilladores Philips No. 1,2 y 3.
Destornilladores Thor.

Malacate (8Ton).

Juego de brocas de acero.

Taladro de servicio pesado 3/8 a 1".
Esmeril portdtil {6500 r.p.m.).
Pinzas mecdnicas.

Pinzas de punta.

Pinzas de presién.

Gria portatil.

Griua fija corrediza.

6)Repuestos eléctricose,
Cargador de baterfas.
Acumuladoraes.

Cable eléctrico.

Cables pasa corriente.
Terminales para cables de bateria.
Terminales eléctricas.

Cinta aislante.

Conectores eléctricos.
Probador de voltaije.
Probador de circuite.
Convertidor de 24 a 12 volts.
Pinzas de corte.

Pinzas rebordeadoras.

La vida util aproximada de la herramienta es de 3 afos, de
aparatos eléctricos de 5 afios. y de aparatos -de medicién de 7
anos. '
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INSTALACIORES Y LOCALIZACION.

Las instalaciones necesarias para una empresa de este tipo
" constan de un 4rea de maniobras para los trailers gue
transportan las mdquinas, rampas de carga y descarga, 4rea de
mdquinas preparadas, 4dreas de reparaciones (mayores y menores),
patio.de maniobras, bodega, patio de pruebas, estacionamiento de
vehfculos, caseta de vigilancia, oficinas y taller.
Las instalaciones con las que cuenta actualmente la empresa,
aungue reducidamente cumplen con lo necesario, ya gue no fueron
disefadas exprofeso para este tipo de negocio aungue si para
servicio de mantenimiento de maguinaria para construccién, sin
embarge se tlenen algunas dreas desperdiciadas y algunas otras
muy limitadas, siendo la principal limitante el espacio reducido
de el predio pues debhido al plan de crecimiento se espera que
estas instalaciones sean insuficientes para dentro de un afio y
nmedio; durante este perilodo se efectuaran algunas
rodificaciones a la distribucién de planta para acondicionar
mejor el trabajo.

Para una adecuada distribucién de las instalaciones, se busca el
gque las dreas estén blen definidas y separadas unas de otras,
evitando cruces innecesarios y riesgos y distracciones;dentro de
las 4dreas se preverd ejecutar los menores movimientos vy
recorrides y dejar la posibilidad de posibles crecimientos.

El drea de reparaciones, estd diseiada por cajones senalados con
sus mesas de trabajo independientes y con cajas para almacenar
la herramienta, ubicadas entre los espacics para las mdgulnas
para lograr un payor grado de independéncia para cada espaclo
de trabajo, evitando movimientos innecesarios y distracciones
que se traducen en perdida de tiempo, en baja productividad y
alto grade grado de accidentes. El taller se ubica en tal forma
entre el drea de servicio y la de reparacionss mayores, para gue
tengan en caso necesario ficil accesc por parte de las dos; ya
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que aqui{ se reparan las piezas que no puedan ser acondicionadas
en un cajon de servicio, asimismo el almacén se localiza
adjunto, toda esta Area se necesita con piso de cemento pulido
haciendo haciendo de el taller un lugar mas limpio y en donde se
puedan localizar fdcilmente pequefias plezas gque se caigan.

El 4rea de maquinas prepasradas se encuentra junto a el patio de
pruebas ya que con frecuencia son sometidas a ello las maguinas
antes de salir rentadas, el piso en éste, es conveniente de
material arcillio-arenoso para lograr proporcionar una buena
eficiencia y objetividad en las pruebas.

Las rampas de carga y descarga se ublcan cerca de las &reas de
reparacién, con expedito acceso al 4rea de maniobras para asf
facilitar las labores de carga Yy descarga que por lo general
suelen ser riesgosas.

Bl 4rea de oficinas se localiza estratégicamente en tal forma
que tenga inmediato acceso para los clientes y que a la veo
ofrezca una visién general de el taller para que se visualicen
desde las oficinas las maguinas preparadas y lograr a la vez
cierto grado de supervisién sobre los labores de las demds
dreas, El estacionamiento se ubica cerca de las oficinas para
comodidad de el usuario.

Es importante recalcar que, lo que se busca es desarrollar una
distribucién que pexmita lograr la mejor produccidén y calidad
al menor costo.

A continuacién se muestra la distribucién de la empresa.
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Debido a que se trata de una empresa de servicios en las cuales
es de vital importancia el contacto con el mercado que en este
caso son las empresas constructoras, nuestro punto de partida
para nuestro andlisis de Ilocalizacién sera primeramente el
andlisis de las regiones en donde se encuentra localizado dicho
mercado, para posterlormente definir el drea de esa regién que
mas convenga para nuestra localizacidn.

Con base al ultimo censo de el INEGI obtenemos los siguientes

datos de la participacién de las empresas en el valor total de
la produccidén:

209



% DF LA PRODUCION TOTAL

PARTICIPACION DE LAS EMPRESAS
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r!’AI?I.‘I(:IPAK!ION DR LAS EHPRESAS EN EL VALOR TOTAL DE LA
PRODUCCION

D.F. Y EDO.
DE HEXICO
33.60%

59.50%
HUEVO LEONW

3.80%
3.10t

JALISCO

RESTO DEL PAIS

Fuente: INEGI
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PARTICIPACION DR LAS

EMPRESAS EN EL VALOR TOTAL DE LA
PRODUCCION
D.F. ¥ EDO.
_‘_\w* DE MEXICO

™,
6,70%

JALISCO

11.90%

KUEVO LEON

Fuente:

INEGI
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De acuerdoc a estos resultados y considerando también que se
trata de una empresa establecida desde hace 8 afios y con un
prestigio y reconocimiento en el medio, podemos considerar a el
Distrito Federal y el Estado de México come la regién ideal para
una futura localizacién de la enmpresa recordando la inportancia'
para este negoclo de la cercanfa con los clientes.

Ya que practicamente no hay varias opciones como para evaluar
por medio de tablas cual es la gue mas nos conviene, nos
limitaremos a verificar gue los aspectos que mas nos interesen
para una localizacién estén bien cubiertos en esta zona.

En conclusién se dabe buscar una zona principalmente en el D,F.
o zona metropolitana la cual tenga accesos cémodos y espacio
para futura expansién ademas de cumplir con las caracteristicas
nencionadas en la siquiente tabla.

TBUENO ____NORMAL __ [MALO

Demografia
Disp. Gubernamentales
Atraccidnes

Clima
Contaminacidén

Proveedores

Servicio

Cercania con los clientes
Transportes

Mano de obra calificada
serviciog publicos
Telefonos ]
Luz

Costo del terrenc
Impuestos

Seguros

costos Indirectos
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ESTURYO FINANCIERQ.

A continuacién se nmuestra el estudio realizado a una
proposicién  supuesta, de una enmpresa dedicada a el
arrendamiento de compactadores. Este se realizé a diez afios, y
se plantean paralelamente dos propusetas, una con

financiamiento y tasas de interés del mercado actual y otra sin
financiamiento; por cuestién de sinmplificacién, y considerando
que no afecta las pretensiones de nuestro estudio, se tomaron
las siguientes consideraciones:

=Inversioén total al inicic de el proyecto.

=Recuperacién total de la inversidén al final del proyecto.
-Pesos actuales y constantes,

-No se considero inflacidn.

El estudio contempla los siguientes puntos:
DETERMINACION DE LA T.I.R.

Determinacién de la T.I.R. con financiamiento.

Daterminacién de la T.I.R. sin financiamjiento.

DETERMINACION DEL FLUJO NETO DE EFECTIVO.
Determinacién del Flujo Neto de Efectivo con financiamiento.

Determinacién del Flujo Neto de Efectivo sin financiamiento.

PROYECCION DE LOS BALANCES GENERALES.
Proyeccién de los Balances Generales con financiamiento.

Proyeccién de los Balances tGenerales sin financiamiento.

ANALISIS DE SENSTBILIDAD.
Andlisis de sensaibilidad con financiamiento.
Andlisis de sensibilidad sin financiamiento.

Ver tablas.



. 5.1.1 DETERMINACION DE LA T.I.R, CON FINANCIAMIENTO

- 151 . MICRO-GOFTHNRE = -
INTERNAL - RATE . OF;-RETURM (AHALYSTS |

“-FERIOD .
TR el 26BEA L0
1 2, 53407SE+0?
2 2, 534075E409
3 T E3607SE+O?
a4 2. STH0THEOT
) 2, 5304 5E+09
& 1.61245E+09
7 1.61285E+09
8 1.61245E+09
L] 1.61245E+09
10 3.31245E+09
14 I 3LPABEROT

%% RATE OF RETURN IS 14.28 % ¥4x
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5.1.2 DETERMINACICN DE LA T.I.R. SIN FINANCIAMIENTO

1.1.E. MICRO-SOFTWARE
-7 INTERNAL : RATE OF RETURN ANALYSIS

PERIDD CASH FLOW

—1,26BE+10
3.141075E+09
3.141G73E+09
3.141075E+0%9
3.141073E+09
3.13545E+09
2.21748E+09
2,21745E+09
2.21745E+09
2.21745E+09
3.917345E+09
IT,9174SE+Q9

OO NEU RN

QO

*k¥ RATE OF RETURN 1S 20.41 7% **¥
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-..8.2.1 FLUJO NETG'DE EFECTIVO CON FINANCIAMIENTO

Flujo neto de efectivo con financiamiento
T T

Bl

T

Ut. Neta Dep.y Am, Inc. A.F, Iﬂ:. C.T j Rec AKD y CT, : F.N.E,

0 30 30 | 312,630,000 |$50,000 |_ S0_](%12,680,000)

1f__5410,575 (52,125,500 i so I 7 "% | $2,536,075
2] T 4410,575 126,500 - $0° | T so0 $2,536,075

3 §410,575 |$2,125,500 | ) $2,536,075
4 $2,125,500 B $2,536,075
{5 $2 o $2,530,450
|_& _ 51,612,450

7 si,
8|7%1,539,450 | §73,000 . 81,812,450
[T9) 781,539,450 73,000 o 51,612,450
10| $1,539,450 73,000 $1,700,000 $3,312,450

Nota: Datos en miles de pesos
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5,2.2 FLUJO NETO DE EFECTIVO SIN FINANCIAMIENTO

Flujo neto de efective sin financiamiento

Ut. Heta Dop.y Am. Inc. A.F. JInc. C.T Rec aND y CT. F.N.E.

€0 S0 | 512,630,000 | $50,000 0 1($12,680,000)
1,015,575 {92,125,500 } = = . S0 ¢ 0 $3,141,075
'$1,015,575 {$2,125,500 | §0 0 4 078
50 1._§3,141,075
0 $3,141,075
o] .

e

, 0
792,144,450 0 $2,217,450
2,144,450 73,000 [ 50 0 $2,217,450
3,144,450 73,000 [ $1, 700,006 $3,917,450

INota: Datos en niles de pesos
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SUELDOS' (M.0.D.)

PUESTO CANTIDAD . “SUELDO BASE | SUELDO INT-jr Totales
1

Gerente General *'J s8,0600, 000 | $11,200,000 | $11,260,000
Gerente de Mant.- 1, §5,500,000 $7,700,000 7,700,000
Gerente Admon. | 1, .$5,500,000 ' $7,700,000 7,700,000
Gerente Mercad. 1 $5,500,000 ! 57,700,000 7,700,000
Jafe de Mec. 1 43,500,000 L 4,900,000 4,900,000
Conprador 1 $800,000 ' 1,120,000 . $1,120,000
[Pianilias de Mec. 9 $2,000,000 | 52,800,000 | s_gg,__ggg_o_gg_
Secretarias 77 e "s1,200,000 ' %$1,680,000 ; $10,080,000

ensajero 2 $600,000 | 849,000 | §1,680,000

Total Sueldos [ §77, zso 80,000 |
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COMPONENTES DEL COSTO DIRECTO

Componentes del costo directo X

Materias primas ; 25.77%

Mano de obra directa 40.21%
Materiales indirectos 5.15%
Insumos 8.25%
Costo de mantenimiento 20.26%]
1008}




E4stado,~ de jresultadcis con financialﬁiento

Afios i-4 5 6-10]

Ingresos por arrendamiento & $6,069.000 6,069,000 $6,069,000
Costo directo $1,164,000 $1,164,000 %$1,164,000
Depreciacion 51,976,000 1,976,000 S0

i

i
Utilidad bruta $3,829,000 |  $2,929,000 54,905,000
Gastos de administracién _$240,000 $240,000 $240,000
Gastos de venta . 4696,000 ' $696,000 $696,000
[Depreciacion . _...§146,500 9134,000 | 70,000
Utilidad de operacion "™ 51,846,500 ' %1,853,000 | _ 3,899,000
Gastos financieros ____‘“T_m§_1ﬁ,r‘1vo_9_,a999____ _$1,100,000 . 51,100,000
Utilidad antes de impuestos $746,500 $759,000 $2,799,000
ISR _ $261,275_| $265,650 $979,650
PTU 874,650 $75,200 _$279,900
(£i1idad neta 410,575 $417,450 | 51,539,450
Nota: Datos en miles de pesos - |
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5.3.1 BALANCE GENERAL CON FINANCIAMIENTQ

1992 1 1992 1993
50 | 53,945,000 | 57,114,500
Clientes por arrendamiento %0 | s595,000 $297,500
Deudores diversos | T T %G| 77T %16,000 $10,000
] $50,000_ 550,000 550,000
S0 $25,000 525,000
- $50,000 | $4,625,000 | 57,497,000
Edificio ~ ! )T "s900,000 | $900,000 | " $900,000
Dep.. (edlficlo) 50 $45,600 $50,000
Terreno B 1 1°%1,200,000 | $1,200,000 | 1,200,000
Mob., y Equipo “$50,000 | $50,000 $50,000
Dep. {(mob.y equipo) 50 $5,000 $10,000
Equipo de transporte _ $320,000 $320,000 $320,000
Dep. (ed. de transporte) S0 '$64,000 $128,000
[Maguinaria y equipo $9,880,000 $9,880,000 $9,880,000
Dep. (mag. y equipo) %0 | $1,976,000 | $3,952,000
flerramienta y refacciones | $200,000 5200,000 $200,000
b ‘refacciones) 50 $320,000 §40,000
2_conputo $50,000 $50,000 k:
ipo de computo} S0 $12,500 E
Suma activo fijo $12,600,000 (510,477,500 | $8,355,000
Gastos de instalacién $30,000 $30,000 $30,000
Amortizacién o $0 $3,000 $6,000
Suma_activo diferideo ' | §30,000 $27,000 $24,000
1$12,650,000 [515,129,500 515,876,000
. 80 | 85,000 | T"§5,000
" "so| T "s3o,000 | 530,000
T so $35,000 $35,000
50 570,000 $70,000 |
" T™™181,000,000 | $1,000,000
612,680,000 |$12,680,000 |$12,680,000
Reservas $0 | $633,000 |  $633,000
Utiiidades ejercicio ant. B $0_| $0 | $746,500
UEilidadés del ejercicic $0 $746,500 $746,500
Suma P.D. | 512,680,000 514,059,500 |$14,806,000
Total pasivos + capital 312,680,000 |315,129,500 | 515,876,000

Nota: Datos en miles de pesos
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5.3.1 BALANCE GENERAL CON FINANCIAMIENTO

1594 1995 1996 1597 1998
$9,684,000 | $8,130,104 |$15,493,348 |$18,247,635 [$21,346,106
$600,000 | §5,025,8%6 $534,652 | $652,365 $425,894
$10,000 §10,000 |~ "$10,000 | _ $10,000 $10,000
) 550,000 $50,000 50,000 |  $50,000 |  $50,000
B 25,000 $25,000 25,000 $25,000 $25,000
$10,369,000 |513,241,000 |$16,113,000 |$18,985,000 521,857,000
%900,000 | 900,000 | $906,000 | _ $900,000 | 900,000
$135,000 $180,000 $225,000 $270, 000 $315,000
f $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000
T 77850,000° $50,000 "$50,000 | $50,000 | sao'doo'
____$15,000 |  $20,000 525,000 $30,000 $35,000
'$320,000 | $320,000 $320,000 $320,000 $320,000
§192,000 $256,000 | $320,000 $320,000 $320,000
59,880,000 | $9,880,000 | $9,880,000 | $9,880,000 | $9,880,000
$5,928,000 | $7,904,000 | 59,880,000 | $9,880,000 | $9,880,000
$200,000 $200,000 $200,000 $200,000 $206,000 |
60,000 "$80,000 100,000 $120,000 146,000
50,000 550,000 $50,000 $50,000 $50,000
37,500 $§50,000 $50,000 $50, 600 §50,000
$6,232,500 $4,110,000 [ $2,000,000 | %1,930,000 | $1,860,000
$30,000 $30,000 $30,000 $30, 000 $30,000
$9,000 $12,000 $15,000 $18,000 $21,000
521,000 $18,000 515,000 $12,000 $9,000
516,622,500 | $17,369,000 | 518,128,000 | 520,927,000 | 523,726,000
$5,000 55,000 $5,000 §5,000 | 55,000 |
530,000 30,000 530,000 ~§30,000 | 7 $30,000
535,000 35,000 535,000 $35,000 $35,000
$70,000 $70,000 70,000 $70,000 70,000
$1,000,000 | $1,000,000 | $1,000,000 | $1,000,000 | $1,000,000
$12,680,000 {$12,680,000 |$12,680,000 |$12,680,000 |5$12,680,000
$633,000 $633,000 $633,000 $633,000 $633,000
$1,493,000 | $2,239,500 | $2,986,000 | 53,745,000 | $6,544,000
746,500 §746,500 $759,000 | $2,799,000 | 52,799,000
$15,552,500 | $16,299,000 ]$17,058,000 |$19,857,000 |$22,656,000
516,622,500 517,369,000 | 518,128,000 |520,927,000 |$23,726,000




5.3.1 BALANCE GENERAL CON FINANCIAMIENTO

1999 2000 2001
$24,292,000 |$27,090,013 |$29,819,128
$352,000 $425,987 $568,872
10,000 $10,000 10,000
50,000 550,000 50,000
25,000 595,000 $25,000
$24,729,000 1§27,601,000 (530,473,000
""$900,000 | S%00,000 | $900,000
$360,000 $405,000 $450,000
51,200,006 | 51,200,000 | $1,200,000
§50,000 550,000 | ~ $50,0060
540,000 545,000 550,000
$320,000 $320,000 $320,000
"~ 7$320,000 $320,000 "$320,000
$9,880,000 | $9,880,000 | $9,880,000
$9,880,000 | 59,880,000 | $9,880,000
$200,000 $200,000 | 5200,000
$166,000 $180,000 | 200,000 |
50,000 $50,000 $50,000
550,000 $50,000 $50,000
$1,790,000 | 91,720,000 | 51,650,000
530,000 530,000 $30,000
$24 ,000 $27,000 $30,000
$6,000 $3,000 $0
$26,525,000 ]| 529,324,000 |532,123,000
$5,000 $5,000 55,000
30,000 $30,000 30,000
535,000 $365,000 35,000
570,000 $70,000 $70,000
§1,000,000 { $1,000,000 | $1,000,000
512,680,000 |$12,680,000 |$12,680,000
$633,000 $633,000 $633,000
$9,343,000 512,142,000 } 514,941,000
2,799,000 | $2,799,000 | $2,799,000
$25,455,000 | 28,254,000 | $31,053,000
526,525,000 | 529,324,000 [$32,123,000
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"Estado de’resultados sin. financiamiento

[Ahos 1-4 5 6-10

Ingresos por arrendamiento 6,069,000 $6,069,000  $6,069,000
Costo directo 1,164,000 $1,164,000 . $1,164,000
Depreciacién $1,976,000 1,976,000 $0
Utilidad bruta i $2,929,000 $2,929,000 $4,905,000
Gastos de adpinistracién $240,000 240,000 ° $240,000
Gastos de venta $696,000 696,000 $696, 000
Depreciacién $146,500 134,000 $70,000
1
Utilidad de operacién $1,846,500 $1,859,000 $3,899,000
Gastos financieros _ i $0 1 . $0 50
Utilidad antes de impuestos $1,846,500 $1,859,000  $3,899,000
ISR . $646,275 $650,650 $1,364,650
PTU $184,650 $185,900 $389,900
Utilidad neta $1,015,575 $1,022,450 52,144,450
Nota: Datos en miles de pesos
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5.3.2 BALANCE GENERAL SIN FINANCIAMIENTO

ACTIVOS Af 1992 1 1992 1993
fnversiones ‘en valores S0 | 4,045,000 | 68,314,500
Clientes or arrendamiento S0 $595,000 $297,500

o] s"ﬁ'dﬁ'o' T uksﬁ 09_0_

Dep. (equipo de computg)

__$56,600 |

$50,000
Iva _por acreditar 50 $25,000
Suma_act circ. . o $50,000 | 94,725,000
Edificio 'F i $900,000 | '$900,000 |
Dep. (edlflcio) 1 $0 $45,000
Terreno N 61,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 |
Mob. y_Eguipo 450,000 550 000 "$50,000
Dep, (mob.y equipo) ‘ 50 " 7'§5,000 $10,000
> di $320,000 $320,000
T k0] $128,000
§9,880,000 [ $9,880,000
%o 53,952,000
$200,000

540 000~

$50, 000 |

S0

$25,000 |

Suma activo fijo

$12,600,000

$10,477,500

$8,355,000

Gastos de instalacién _ T $30,000 | "%$30,000 | $30,000
Amortizac $0 $3,000 $6,000
suma_activo diferldo $30,000 $27,000 $24,000
Activo total | [$12,680,000 [$15,229,500 |$:7,076,000
PASIVOS Y CAPITAL. T

Acredores diversos _.__$5,000 $5,000
proveedores [ S0 | 530,000 530,000
imp. por pagar ' $0 $35,000 $35,000
Suma P.C.P. ! S0 $70,000 $70,000
Crédito T s 50 S0
CI .

Capital social | "|'$12’, 680,000 |$12,680,000 | 512,680,000
IReservas ——— ~ " $0 [ "9633,000 $633,000
Utilidades ejercicio ant. $0 $0 $1,846,500
Utilidades Gel eljercicio S0 $1,846,500 $1,846,500
Suma P.D. T '§12, 680,000 | $15,159,500 | 517,006,000
[Total pasivos + capital. 512,680,000 |$15,229,500 | 517,076,000

Hota: Datos en miles de pesos
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5.3.2 BALANCE GENERAL SIN FINANCIAMIENTO

1594 1995 1996 1997 1998
$11,984,000 | 511,530,104 | 519,993,348 |$23,B47,635 | 328,046,106
§600,000 | $5,025,896 §534,652 | $652,365 5425,894
$10,000 $10,000 $1.0,000 10,000 510,000
$50,000 $50,000 $50,000 50,000 550,000
$25,000 §25,000 $25,000 25,000 25,000
$12,669,000 1$16,641,000 [$20,613,000 |$524,585,000 |$28,557,000
$500,000 $900,000 $900,000 $900,000 $500,000
$135,000 $180, 000 $225,000 - $270,000 $315,000
$1,200,000 { $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000 | $1,200,000
$50,000 $50,000 $50,000 $50,000 | 450,000
$15,000 $20,000 $25,000 $30,000 $35,000
$320,000 $320,000 | §320,000 |  $320,000 |  $320,000
§192,000 $256,000 $320,000 $320,000 $320,000

$9,880,000 $9,880,000 $9,880,000 $9,880,000 $9,880,000

$5,928,000 | $7,904,000 | §9,880,000 | §9,080,000 | §9,880,000

$200,000 $200,000 | $200, 000 $200,000 [ $200,000
60,000 80,000 $100,000 | ~ $120,000 $140,000
50,000 50,000 $50, 000 $50,000 $50,000
$37,500 50,000 §50,000 550,000 $50,000
$6,232,500 $4,110,000 $2,000,000 $1,930,000 51,860,000
$30,000 530,000 530,000 $30,000 $30,000
$9,000 $12,000 $15,000 $18,000 $21,000
521,000 $18,000 515,000 12,000 59,000

$18,922,500 |520,769,000 [$22,628,000 {$526,527,000 [$30,426,000

55,000 §5,0600 35,000 §5,0600 5,000
30,000 $30,000 36,000 530,000 $30, 000
35,000 §35,000 35,000 $35,000 535,000
70,000 $70,000 70,000 | % ~$70,000
$0 50 $0 50 50 |

$12,680,000 |$12,680,000 |$12,680,000 [$12,680,000 |S12,680,000

$633,000 §633,000 $633,000 $633,000 $633,000

3,693,000 5,539,500 | $7,386,000 | $9,245,000 {$13,144,000
€

[-
5
1,846,500 | $1,846,500 1,859,000 | $3,809,000 | $3,899,000
518,852,500 | 320,699,000 |$22,558,000 | $26,457,000 | $30,356,000

W

518,922,500 | 520,769,000 | 322,628,000 | $26,527,000 | 330,426,000
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5.3.2 BALANCE GENERAL SIN FINANCIAMIENTO

1999 2000 2001
$32,092,000 535,990,013 [$39,815,128
$352,000 $425,987 $568,872
510,000 $10,000 $30,000
50,000 $50,000 $50,000
25,000 $25,000 $25,000
$32,529,000 ]5$36,501,000 |$40,473,000
$900, 000 $900,000 $900,000
$360,000 | $405,000 |~ "$450,000
$1,200,000 | $1,200,000 %T’Edb'ﬁﬁh"
$50,000 850,000 | T $50,000
$40,000 $45,000 $50,000
___$320,000 | = $320,000 $320,000
$320,000 $320,000 | 5356'660
$9,880,000 | $9,880,000 9,880,000
$9,880,000 | $9,880,000 | $9,880,000
$200,000 . $200, 000 5200,000
$160,000 $180,000 $200,000
$50,000 $50,000 $50,000
$50,000 $50,000 §50,000
$1,790,000 | $1,720,000 $1,650,000
530,000 $30,000 530,000
$24,000 $27,000 $30,000
$6,000 $3,000 50

$34,325,000

$38,224,000

$42,123,000

55,000 $5,000 55,000
530,000 $30,000 30,000
535,000 $35,000 35,000
570,000 $70,000 70,000

50 50 50
$12,680,000 |$12,680,000 [$12,680,000
$633,000 $633,000 | $633,000
517,043,000 |$20,942,000 |$24,841,000
$3,899,000 | $3,899,000 { $3,899,000
$34,265,000 |38 ,154,000 | 542,053,000

$34,325,000

$38 7,224,000

542,123,000
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Se observéd durante la realizacién de este estudio, que en la
actualidad no se cuenta con los datos necesarios de una manera
accesible para un adecuado andlisis, situacién que se deberd
corregir a corto plazo ya que csto es de vital importancia para
el correcto desempefio de cualguier empresa, mds adn ahora con
el inminente tratado de 1libre comercio, con el cual 1las
empresas de nuestro pails se enfrentardn a una mayor competencia
en ilgualdad de circunstancias.

Un andlisis es importante por que nos brinda la posibilidad de
determinar con un alto grado de precisién el porvenir econtmico
y de desarrollo del pais, del mercade y de la empresa en
estudio, logréndose pronosticar su futuro aparente y las
acciones o cambios que deberdn realizarse para el mejor
desenmpefio y la méxima rentabilidad. Con estos resultados se
puede determinar si las metas deben de enfocarse a corto,
mediano o a largo plazo.

Si las espectativas encontradas sen 1lo suficientemente
halagadoras como para que continte funcionando la empresa, se
puede determinar si es adecuada una reestructuracién,
reinversion, integracién, etc. Para gque se obtenga la mejor
ventaja competitiva y se pueda consolidar 1la exitosa
permanencia en el mercado.

En el estudio de 1la reestructuracién de esta empresa
arrendadora de compactadores, se pronosticé un futuro bastante
alentador como para llevar a cabo esta reestructuracién y
permitir obtener de esta manera mejores resultados.

El andlisis global de esta reestructuracién nos permite
observar que esta logrard con un alto grado de probabilidad la
consolidacién de un proyecto rentable en lo econdémico y en lo
social, interna y externamente posible, asf{ como viable en
todos los aspectos. 231 :
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