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INTRODUCCION'

En el aﬂo de 1971 en los Estados Unidos de América, se reahza la pnmera
propuesta para establecer un’ slstema telefénico con. tecnologla celular denvado 'del

: banda A p ra cada reglén, es puesta a concurso y Ia banda
que posea & conce5|6n de telefoma convencxonal de la reglén.

problema de comunicacién convencional, lo que resulta funda

amblente de cambios acelerados en donde una dccxsnén o llamada a la persona decuada
enel: momemo oportuno, puede tener como resultado desde; errar.;un operacxén
mercanul con exno o tener la aslslencm médlca ‘de manera oportuna,’
muy vallosos

; El sistema celular colnsislé' de trés cbmponehtvcswpﬁncipéile

1 La of' icina de senallzacnon de telefonia mévnl o "SWITCH"
2 Antena e reccpcxén/transmnsxén
3 Una :ermmal celular o "telefono celular

El siétema"'dé telefoma celular es un sxs(cma de " transmisién/recepcién
completamcme automauzado y. controlado por un programa de computacxén diseiiado en
forma tal, quc p‘enmle.lya‘comumcamon emrekumdades moviles y unidades fijas, otros
equipos cf:lulaljéé ,'com;)'litndorés, redes de transmision de datos, correos de voz, etc. -

ahorrando’ minutos .. '



Estos sisternas funcxonan en ' Ia banda de los 800 MHz con antenas cuya sallda
méxima es'de 100 W y el niimerc y ubicacién geogréﬁca depende de Ia mtenmdad del
trifico’y las” pamculandades fisicas’ del lugar. donde:se . locahccn ‘Cada ant
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CAPITULOI .~ ANALISIS DE MERCADO



1.1 SECTOR DE LAS coMUNchCIO_NES

E! drea de las comuni acxones .es muy ampha Bisicamente es todo lo que de
alguna manera. u- otra, pone ‘en 'contacto'o proporclona el medio para _transferir
informacidn de un Iugar a olro. : :

El medio de la comumcaclén
activamente para 1mp1anta m dgd conque la informacién se
transmite y/o se recxbe Las m jol ueden dar en dos dreas, en el medio
de transmxslén de la mformaclén y en el generador de Ia mformaclén

dphdé la tecniologfa participa

Entre los medicfs de comunicacién masﬂnmponantes estan:

Correos Naclonal e Inlemacmnal

Telégrafos
Teléfonos ’»
Microonds

Radiodifusoras
Televxsxén

Radlotelefoma
~Banda Civil

: com@nicaqian Via Sétélite

Estos medlos de comumcacxén se pueden separar en dos grupos mmando en
cuenta a los parucnpames Los que pucden generar y: recibir mformacxon Yy los que solo -
recxben 0 generan la mfon'nacndn X Sy

Denlro de estos mcdlos de comumcacnén serén de’ mayor mterés los que permuan"
al’ usuarlos gran movnhdad menos resmccxones para o comumcacxén ¥ la facxhdad dc
manejo del equipo. - :

De estos gi'ﬁpos, enel que se pondfé‘l prinkcip'al interés serd en el grupo dohdé el’
participante puede generar y reclbxr mformac:én y en especlﬁco en:la rama.de Ja
Radiotelefonia, sin que por eslo deje de hacerse referencna frecuentemente a la rama de’:
telefonia : convencional o teléfonos en base a que las deficiencias ‘de este - sistema
propiciard el crecimiento de la primera.



12 ANALIS[S DEL PRODUCTO, B

La lmea de productos la cual se: pretende comercnahzar, es la de acccsonos de
telefonos celulares~ son exclus:vos de un “sector del mercado. es declr,rlqs

adlcmnales seran todos los demas cuya funcién sea la de me_|
lelefono celular pudlendo ser, para prolongar su duracno




‘En lo que respecta a Ia calidad y garamia que. se ofrece ‘actualmente en el
mercado, - s~ analizé | en dos parteS' -las . compamas que trabajan en la longnud de
frecucnc:a denommada banda A y las de la banda B

longitudfd fre encia: denominada_banda A,
ayoria’ utilizan unicamente
d iniernacional. A esto,
orando (Portace! y
una estrategxa de
] de 3 6 4 modelos_'
ita’ la planeacxon de
se daA una snmacxon

La ; compaﬁlal afihada “a

la venta de accesonos es decn', cada istribuidor maneja na cahdad dxstmla aunado a:
que cada uno de manera mdw:dual vendc 45 modelos dxs!mtos de teléfonos csto hace -
que los accesorios y. las refaccnones para los teléfonos “sean muy dlf‘ c1les de consegum :
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1.3 OFERTA Y DEMANDA

1.3.1 Investigacién dé Mefééxdd :

Se deben contemplar las siguientes etapas:.

recabada,

odo - 1o anterior; | se - derivardn las

Los datos manos son un fueme muy lmponante de mformacxon, ya que se
pucde obtene rec(amente dcl mercado potcnclal toda la mformacnon necesarla para~
hacer, la mvers:én adecuadn en el produclo y lugar adecundos o

Para la° recopxlacnon de los datos pnmarlos se disefio una encuesta. para saberf-
realmente’ lo que el sector de mercado solicita y en qué cantidad.-El lugar que se ehgmf-
para cfecmar las encuestas fue en tiendas de telefonia celular, mdependlememente de la: )
compama de telefonia celular que esta representara, ya que son los lugares més Scl’lSIb]LS/
para delectar las necesidades del sector de mercado en el que se intenta incursionar. )

-~ El disefio de las preguntas de la cncuesta se reahzo temendo en mente quc
cumplieran con’ las siguientes premisas: :



1. Facilidad dc lectura,

2. Corta duracién.

3. Ficil conleslacxon

* 4. Sin sugerir algun npo de resultado [¢] respuesta. :
5 Dlrectas y ob_)etlvas

Tomando en cuen!a todos los factores y parém tros de I \encuesta los resultados a. .
obtener deben ser. una mformaclén clara y prec a, p nejo y aplxcacnén (Ver
_pag. 14) o ' ’

Los cntenos de seleccxén de Ia poblacxon de es!ableclmlentos comercxales en
donde se le aphcé 1a encuesta fueron los sngulentes .

: a) Ei'gird del negocio Este punto es dirigido a los distribuidores autorizados, que
no sxempre se dedican exclusivamente a telefoma celular. y por ésta razén, laimagendela
linea de productos que se desea estudiar se ve at'ectada ya que pasa a un segundo plano y
los resultados se podrian ver afectados; por lo que sélo se tomaron en cuenta tiendas que
manejaban solamente telefonia celular. : :

b) Volumen de activaciones. Se tomo en: cuenla el volumen de actlvacmnes N

histéricas (l{neas telefénicas vendxdas). del local y de la cmdad

. c) Se buscd encueslar donde fuera posnble al mismo ntmero de tlendas de cada
companfa de: telefonia celular en cada regién, eliminando las regiones 1,2,.3 y parte de -
ta 4, del mapa ya mencxonado, por la alta influencia de los Estados Umdos de América. -

La ericuesta fue recopilada por personal del Grupo Iusacell de una muestra de 69
tiendas dentro de las principales ciudades de cada una de las seis regiones de telefonia
celular de interés (Tabla 1). Se recopilé la informacién de un mes (30 dias), haciendo
nota de los factores de mercado que interfirieran con los resultados de la encuesta, como
son: promociones, nuevos modelos, cambio en las tarifas por lamada, etc. Los
resultados de la encuesta se encuentran resumidos en las tablas 2.1 a la 2.13.



N/E

N/E

N/E

Monterrey

Wil —

Guadalajara
Morelia

[=,)

Querétaro
Ledn
San Luis Potosi

7 |Puebla
'Veracruz
Jalapa

8  [Mérida
Villahermosa

9 IMéxico D.F.
Cuernavaca

o B Rt ESCNICN - PN B = P

Total

69

N/E
N/D

No encuestada > "+ -

No Disponible

Tabla 1:Ciudades y tiendas encuestadas "




STAND: ) FECHA:

DIRECCION:

“COLORIA™ o
TELEFONO[S)- RREA

) ;,C&mo mén rnrmndas las venxas de nccesaﬁos?

A«ﬁwrius

Anténas en genenl :
*. Baterjas; ehmlnadares. adlpudnrcs para avtoy snpunes -

Manos hbr:s E

Otros ;.-

Total [

. 100%,

Normalmente, de cada 10 ;iérsuna; que entran buscando accesorios a1a tiénd

(Cudntas hacen una tnhpd?

LCuan(ns umnrlns vende nnrmalmente ala mnmm?
{Marcar con ura crvz)

Enre 1y 10 . . o T
Entre 11y 20 . : " . R B

Eowre 21 y 30 T I, o
Entre 31 y 40 ) : !
Entse 41 y 50 : ~r
Enire 51y 60
Mis de 61

;Cuﬂ s ¢l mativo parw no realizar una venta?

A) NO HAY EL PRODUCTO EN INVENTARIO
D) EL PRODUCTO NO L.O MANEIAN
€} POR UN PRECIO ELEVADO

Liste los tres artlculos mds solicitados que estén agotados o que no nhneje 1




Los resultados obtenidos por ciudad son los siguientes:

Antenas en general

10%

Baterias, eliminadores, etc.

87%

Manos libres

1%

Otros

2%

enta semanal de accesorios por tienda

% |

aterfa delgada Molorola 1200 62% A=55%
gnda de picl Minivox Prestige
Eliminador de bateria Toshiba 9300 C=45%

Tabla 2.1: Resultados globales de la ciudad de Monterrey

[Antenas en general 14%
Baterias, climinadores, ¢tc. 82%
Manos libres 3%
Otros 1%
Venta semanal de accesorios por tienda 13 ]

# Aculasims s s
S Kolicitados

£ iy,

Bateria alta capacidad Nec P 300 60% A=33%
Eliminador de bateria Motorola UC
Cargador portitil Motorola UC C=66%

Tabla 2.2: Resultados globales de la ciudad de Guadalajara




I_Amcnas cn general 6%
B:

aterfas, eliminadores, etc. 91%
Manos libres 2%
Otros 1%

Venta semanal de accesorios por tenda | 23 "]

Bateria alta capacidad Uniden CP 5500 58% A=25%
Cargador rapido Motorola Microtac B=75%

Bateria alta capacidad Nec P 110
Tabla 2.3: Resultados globales de la ciudad de Morelia

LT

i
Far)

Antenas en general 3%
Baterfas, climinadores, elc. 95%
Manos libres 1%
Otros 1%

Venta semanal de accesorios por_tienda | 15 |

Bateria de alta capacidad Oki 900 43% A=40%
Bateria de alta capacidad Motorola PT B=40%
500

Bateria de alta capacidad Nec P 110 C=20%

Tabla 2.4: Resultados globales de la ciudad de Querétaro



A

e EH

Antenas en general 2%
Baterias, climinadores, etc. 94%
Manos libres 2%
Otros 2%
Venta semanal de accesorios por tienda | 16 |

Eliminador de batcrfa Motorola PT 500 2% A=35%
Funda de piel Oki 1150 B=65%
Bateria de alta capacidad Motorola PT

500

Tabla 2.5: Resultados globales de la ciudad de San Luis Potos{

Pnlcnas en general 3%
Balterias, climinadores, etc. 91%
Manos libres 2%
Otros 3%

Venta semanal de accesorios por tienda | 20 |

e ;
tad GRS 5% -
9
et FISAN Y 2 T By ] ¥ gtz

Bateria delgada Motorota 1200 41% A=30%
Antena portable chica Nec P 110 B=70%
Bateria gruesa Minivox Prestige

Tabla 2.6: Resultados globales de la ciudad de Ledn



l&ucnns en peneral 6%
Baterfas, climinadores, etc. 91%
Manos libres 1%
Otros 2%

Bateria delgada Motorola 1200

A=55%

Antena portable chica Nec P 110

B=45%

Funda de picl Nec P 110

Tabla 2.7: Resultados globales de la ciudad de Jalapa

Antenas cn general 4%
Baterias, eliminadores, ¢ic. 94%
Matos libres 1%
Otros 1%

Eliminador de batetia Nee P 110/120

Eliminador cargador/auto Uniden 5500

Bateria delgada Motorola 1200

Tabla 2.8: Resultados globales de la ciudad de Puebla




TR
5[ Veracruz [RSRERIONE

[Antenas en general 6%
Baterfas, eliminadores, ctc. 92%
Manos libres 1%
Otsos 1%

Bateria delgada Motorola 1200 40% A=50%

Baterfa gruesa Nec P 110/120 B=50%
Funda de pic! Motorola 1200

Tabla 2.9: Resultados globales de la ciudad de Veracruz

F\itcnas cn general 6%
Baterias, eliminadores, ctc. N%
Manos libres 3%
Otros 1%

Venla scmanal de accesorios por tienda | 23 )

SRS e

X 1“' AR .f
G A T ,ﬁ \ég 3 g"(;o

i i xihaty
Eliminador de bateria Motorola 1200 60% A=60%
Baterfa grucsa MVX PR 350 B=20%
Bateria gruesa Uniden CP 5500 C=20%

Tabla 2.10: Resultados globales de Ia ciudad de Mérida



Antenas en general 12%
Baterfas, eliminadores, ctc. 85%
Manos libres 2%
Otros 1%

Bateria alla capacidad Nec P 600 55% A=50%
Bateria delgada Motorola Microtac B=30%
Eliminador de bateria Motorola PT 500 C=20%

Tabla 2.11: Resultados globales de fa ciudad de Villahermosa

Antenas cn general 17%
Batcerias, climinadores, ctc, 80%
Manos libres 2%
Otros 1%
Venla semanal de accesorios por tienda | 21 ]

Bateria gruesa To 9300 55% A=75%
Eliminador para auto To 9300 B=25%
Eliminador para auto Nokia 101

Tabla 2.12: Resultados globales de la ciudad de Cuernavaca

20



Antenas en general 9%
Baterias, eliminadores, ctc. 85%
Manos libres 4%
Otros 2%

Venta semanal de accesorios por tienda L 10 ]

ATA
Bateria gruesa To 9300 83% A=85%
Cargador de mesa To 9300

Eliminador de bateria To 9300 C=15%

Tabla 2.13: Resultados globales de la ciudad de Distrito Federal

1.3.3 Recopilacién de Datos Secundarios

En esta seccién, los datos . obtenidos de msmucnones bancanas, enudades :
gubernamen!ales y prlvadas seran uuhzados para apoyar el anahsns dc datos y Jusuﬁcar
las proyeccnones :

tiene varios factores que lo

El crecnmlent de 1 telcfo fa celular (Ver Graﬁca l),
lmpulsan. su:ndo las pnnclpales d : g :

g ;‘AI)Neccsid'ad de comunicacion
X Z)Trébn'jb‘ e .
“: 3)Seguridad

4)Vanidad

Es un hccho que en varms comunidades el servicio telefénico convencional
es deficienié 0 snmplememe la capacndad de los equipos ya ha llegado a su limite; lo que
ticne como consecuencia que la dlspomblhdad de lineas telefénicas para compaitias y la
poblacnon en ‘general, .sea ];mnada. Lo anterior, para la empresa es especialmente

21



lmportante debldo a que el ﬂu_|o de mformacnén enla actualldad ~tiene un carécter
pl'lomano : B B R

En la Tabla 3 y més adelanle en las grét‘ cas 8 y 9, se pueden ver la demanda’
total y la del anda atendlda por el servicio telefénico convencional en las zonas urbanas y
rurales er en cuema lo anterior y los datos de crecimiento histérico de la
-en Méxlco, se hard la proyeccién de las inscripciones al servicio de
telefonfa celular, que generard la tabla 6 y la grifica 10. Tomando en cuenta que el
mgrqado se estabilizar en 200,000 nuevos usuarios de telefonia celular por los préximos
5 afios.

telefonfa celula

Urbana

Afio

1980 372,711 37,.217) 342,001
1981 517,994 31,7621 431,929,
1982 583,662 26,074) 424,869
1983 800,495 29,097) 482,809
1984 890,952 26,350 506,756
1985 1,288,617 29,403 600,046
1986 741,997 14,803 204,997,
1987 742,271 27,701 427,630
1988 822,517 40,544] 350,046
1989 1,008,282 49,929 392,21
1990 1,023,604 145,803/ 410,511
1991 938,799 97,803 568,520

[E5E5] Estimado

Tabla 3: Demanda y atencion de telefonia convencional

Otro dato importante es la cantidad de usuarios de telefonia celular que hay; como
estdn distribuidos por regiones y por afiliados a longitud de frecuencia (banda A o B), ya
que esto dard un criterio para conocer la aceptacion del producto en la regién y el tipo de
accesorio que se tendrd que manejar (Ver Tabla 4). Una vez obtenidos los datos de la

' Datos obtenidos del censo de INEGI econémico de 1982,

22



cantidad de usuarios por region, el siguiente paso. es conocer la distribucion de estos
usuarios dentro de cada régién_y la aportacion anual de usuarios, al total. Estos datos se
ilustran en las grificas 2 a l_a'7 y la grifica 11. -

23



Monterrey
40%

Otras Ciudades
60%

Gréfica 2: Distribucién de Usuarios de Telefonia Celular
en la Regi6n 4



Otras Ciudades
35%

Guadalajara
50%

Morelia
15%

Grifica 3:Distribucion de'Usuarios de Telefotﬁa Celular
en la Region 5



Otras Ciudades
25%

Leén

San Luis Potosi Querétaro
25% 25%

Gréfica d: Distribucion de Usuarios de Telefonia Celular
“enlaRegion6. .. '



Veracruz
Otras Ciudades 13%

35%

Jalapa
13%

Grifica 5:Distribucién de:Usuarios de Telefom‘aiCelulair,
enlaRegion7



Otras Ciudades .
30% Villahermosa

35%

Mérida
35%

Grifica 6:Distribucién de Usuarios de Telefoma Celular
en la: Reglén 8 '



Otros
15%

Cuernavaca
5%

México D.F.
80%

6n de Usuarios de Telefonia

GRAFICA 7: Distribuci
Celular en la Region 9 - -



8,000 3,072 11,072
7,500 3.525 11,025
9.813 6,615 16,428
18,000 19,600 { 37,600
17,598 16,333 { 33,931
16,000 7,375 23,375
15,000 7.542 22,542
10,287 6,872 17,159
88,050 120,088 | 208,138

TR AW AW -

Total 190,248 | 191,022 | 381,270
Tabla 4: Distribuci6n de los usuarios de telefonia celular(1993)

Lo que un usuario gasta de manera anual en su teléfono celular, es un pardmetro
importante a considerar, aunque no es absoluto, ya que estc dato es continuamente
afectado por promociones de manera aleatoria. (Ver Tabla 5).

Afio
1991 N$222 I N$188 | N$180 IN$174] NS136| N$140
1992 N$254 ) NS196 1 NS188 [N$182] N3142] N$152
1993 N$372) N$314 | N$300 IN$292) N$228 | N$348
1994 N$424§ N3358 | N$342 [NS3341 N$260| N$422
1995 N$500§ N$422 ) N$402 {N$394! N$306| N$526
1996 NSE576 | NS484 | N$462 [N$452| N8352| N$628
1997 N$622] N3546 | N$526 [N$500] NS400{ N8728
1998 NS$686 | N5602 | N$590 |NS562| NS460| NS820

N$173.3

N$I85.7
N$309.0
N$356.7
N§425.0
N$492.3
N$553.7

‘Tabla 5: Inversién por usuario ¢n su teléfono celular 1993y

dﬂﬂﬂﬁdmﬂﬁﬂﬁmﬁ&fzmw

Inscripeiones

Inscripciones Acumuladas 7()_()00 134,30()

Tabla 6: Perspectivas de crecimiento de inseripeiones a la telefonia celular

“Datos i por la de C i y T
3 Datas proporcionados por Celutar Express y por Promotora Celular

29



1.3.4 Andlisis de Infonﬁabiéﬁ.‘

‘Dela mformac n obtemda en’la encuesta y en base a Tos datos hxsténcos ‘se
) delermma el tamaio de los mercados potenclales por regxén en Ios prox:mos 5 afios.”

cxudad el :

debe a que no lo tienen en existencia o no’ manejan esa linea de accesorios. .El no tener la
pieza en inventario, se puede atribuir a varios factores siendo los principales:

1)Inadecuado sisterna de abastecimiento.
2)Mala planeacién de los inventarios.
3)Escasez del producto.

4  [Monterrcy 38% 55% 0% 45%
5  |Guadalajara 40% 33% 0% 66%
Morclia 2% 75% 25% 0%
6 |San Luis Potosi 58% 35% 65% 0%
Querétaro 50% 40% 40% 20%
Ledn 9% 30% 70% 0%
7 |Puchla 44% 60% 40% 0%
Veracruz 60% 50% 50% 0%
Jalapa 53% 55% 45% 0%
8 |Villahermosa 45% 50% 60% 20%
Mérida 40% 60% 20% 20%
9 Meéxico D.F. 21% 85% 15% 0%
Cuernavaca 45% 75% 25% 0%
A: No hay el producto en inventario C: Tiene un precio muy elevado

B: E! producto no lo manejan
Tabla 7: Anlisis de la poblacién con teléfono celular, que no compra
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El no manejar ciena linca de acbcsorios se _atribuyc a:

) «I)Compras por lotes de mancra esponténea ( no planeada)
) '2)Desmtercs por el ncgocto d" los accesonos

73)Escasez del produclo en el mercado L
'4)Baja demandd déi producto enel mercado.'

“En la Tabla 8 e Vuuhzaroyn los datos de las aportaciones de usuarios por ciudad de
cada ,'regic‘;n‘ y-con el dato del ;;orccmaje de compra de accesorios por usuarios de
telefonia celular obtenido de Ja encuesta, se calcul6 el porcentaje del mercado penetrado
por otras compaiiias,( el porcentaje de compra por el porcentaje de usuarios que hay en la
ciudad), en cada ciudad estudiada y por regién. Conocido el mercado penetrado en cada
regidn, se obtiene su mercado potencial.

4 IMonterrcy 40% 62% 24.80%
Otros 60% 62% 37.20%
5 Guadalajara 50% 60% 30.00%
Morelia 15% 58% 8.70%
Otros 35% 0% 21.00%
6 Ledn 25% 4% 10.25%
Querétaro 25% 50% 12.50%
San Luis Potosf 25% 42% 10.50%
Otros 25% 50% 12.50%
7 |Veracruz 12.5% 40% 5.00%
Jalapa 12.5% 47% 5.88%
Pucbla 40% 56% 22.40%
Otros 35% 56% 19.60%
8  [Villahcrmasa 35% 55% 19.25%
Mérida 35% 60% 21.00%
Otros 30% 60% 18.00%
9  {México D.F. 80% 3% 58.40%
Cucrnavaca 5% 55% 2.75%
Otros 15% 64% 9.60%

Tabla 8: Andlisis de! mercado
Teniendo 1a inversion promedio anual que hace un usuario de telefonia celular en

la Repilblica Mexicana en accesorios(ver Tabla 5), el nimero de usuarios de fos afios
pasados y las inscripciones pronosticadas de los préxintos 5 afios (ver Tabla 6), se puede -
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estimar el valor del sector del mercado, tomando en cuenta que el usuario de un teléfono
celular renueva su teléfono cada 3 aiios, en promedio, debido a la aparicién de nuevos
modelos de teléfonos celulares o desperfectos del aparato anterior. De lo anterior se
genera la Tabla 9.

1991 NS173.3 64,0001 64,000/ NS$11,093,333,
1992 N$185.7 132,900/ 132,500 N$24,675,100
1993 N$309.0 212,800 212,800, N$65,755,200
1994 N$356.7 219,430 64,000 283,430 'N$101,09,033
1995 N$425.0] 200,000 132,900 332,900} N$141,482,500]
1996 N$492.3 200,000 212,800 412,800  N$203,235,200
1997 N$553.7 200,000/ 219,430 419,430]  N$232,224,410,
1998 N$620.0 200,000, 200,000} 400,000]  N$248,000,000

Tabla 9: Valor del mercado potencial a nivel nacional

En la tabla 9, se hace p.ql_ar que, aunque cl mercado de accesorios para teléfonos
celulares depende dxrectaméme de’la’ kenta de lineas telefnicas para este tipo de
teléfonos; esta dependencxa no es lotal 'ya que mientras que un usuario de la telefonia
celular serfa un remoto candldalo para otra linea de telefonia celular, el mismo individuo
snempre seré un cliente” potencxal mlentras existan accesorios para su teléfono, salga al
;mercado oiro t éfono mejor que €l suyo o sea victima el aparato de alglin contratiempo

como robo dano o dcsgaste

s 'Sabie‘ndo la aportacién de usuarios por regién (ver Grifica 11) y manteniéndola
consfanle,para los préximos afios, ya que no se prevé algin factor afecte de manera
importante los porcentajes y conociendo el tamafio del mercado penetrado por region (verb .
‘Tabla 8) y el valor del mercado total de accesorios (ver Tabla 9), sc,'puede generar. el
valor del mercado polencial y su valor monetario proyectado (ver Tabla 10). k

“En la Tabla:10 se estima ‘el valor del mercado potencial de cuda reglon de:
telefonia celular hacxendo notar. que el mercado potencial mis mxeresan(e s¢ encuentrd cn
la zona melropohtana de la cnudad de México ( Regidn 9) y se estima que el mercado,'
potencnal de accesorios en“el (otal de las regiones cstudiadas serd- de’ N$3l 600,000
aproxnmadamenle para el afio de 1994, esto lo hace un mercado potencial 1nlcresan;e.
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4 N$3,803,007] N$5.322,572] N$7.645,708

5 8.90% 59.70% 40.30% N$3.625,796) N$5.074.553| N$7.289.437| N$8,329,193
6 6.10% 45.75% 54.25% N$3,345,322{ N$4.682,010] NS$6,725,561( N$7,684,886!
7 5.9%0% 52.88% | 47.13% N$2,810,682) N$3,933,744] N$5,650,701] N3$6,456,709
8 4.50% 58.25% | 41.75% N$1.899,229] N$2,658,102] N$3,818,281] N$4,362,916]
9 54.60% 70.75% 29.25% | NS$16,144,584| N$22,595,463) N$32,457,678| N$37,087,399|

Tabla 10: Expectativas de crecimiento del mercado potencial

Se debe hacer hincapié que hay ciertos elementos que afectan a la demanda, como
son las reglamentaciones de tipo federal, ofertas yfo nuevos servicios. Por citar algiin
ejemplo, en el mes de jutio. de 1993, la Secretaria de Comunicaciones y Transportes
impuso nuevas po)mcas para las promociones de teléfonos celulares, lo cual afecté de.
manera’ negatlva la venta: de teléfonos celulares en todas las. reglo iéndose
reflejado en 1a venta de “accesorios. También hay efectos posmvos alﬂr}groduc I un nuev0'
modelo - de telefono celular. “Todo lo anterior refleja que las: ventas de ccesonos de .
telcfonia celular uenen un” comportamlento dlsunto cada‘t porada con’ sus muy
marcadas escepcxones ! : :

recmncmo de estc nuevo medio de comumcacnon se ve garanuzado por la: -
nccesxdad cada vez mayor de comumcacnon raplda y casx continua, entrc pamcularcs [

empresas, 'y la falla “de capacxdad de la telefonia convencional para. responder aesta

neccmdad lo quc asegura un mercado polencml importante para accesorios. -
14 A‘NALISISV DE PRECXOS :

En 'esvta parté se analizaron los precios del mercado en las ciugladesr de interés.
Para facilitar este andlisis, se dividi6 en las tiendas de las bandas A'y B, la combafacién -
de prccnos ‘entre una banda y otra, se realizé tomando como base los accesonos basxcos ‘
para la mayoria de teléfonos- celulares, los cuales son; antena cargador eh

baterla de Iarga duracion y funda; -

Se encontré en la zona me(ropomana del D. F., que: los dxsmbundores dc la” banda‘
A, tienen un precio estandanzado para todos sus accesonos no hablendo dxferencms de
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\
importancia entre una tienda y. otra, Para las uend’is de la banda B donde los accesorios

bésicos o admonales estan dlspombles los precnos varian en el rango de 5% a un 20%.

Lo ant_efiqr se débe af,c';ug entre fos distintos distribuidores de 1a banda B, no
manejan ;in prp\ieédgr ‘en pémt‘m, sino que cada distribuidor tiene su propio proveedor de
accesorios," y pbr esta misma razén, existen diferencias en calidad de los productos.
Situacién similar ‘se reﬂejé con pequenas variantes en las regiones de interés, pero en
todas se llegé a las mlsmas conclusxones

El resultado fue que en promedlo, a nivel nacional, los distribuidores aulonzados
de telefonia celular que vendleran accesorios afiliados a la banda B son un 7% mas caros‘
en promedlo que los dlsmbuldores aﬁhados ala banda NS

Este res tad ademas de d r una panorémlca general de. la suuacxén de los_"

opcrac:ones (ver Tabla ll) Cons;derando los precios de los aruculos en el mercado en;'
enero 1994 por el volumen de pxeu’ls que se proyecta vendcr de cada categorm en cada )
ciudad, dan la base para obterier un esumado de los mgrcsos por el concepto de véntas:.

* Fuente de informacisn Celular Solutions de México,
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Fider Ve 5
Antena Adherible movil mark 111 N$243.7

Antena Retrictil Audiovox PT300 N$113.1
[Antena Retrdctil Mitsubishi N$113.1
Antena Retrdctil Mitsubishi 3000 N§$113.1
Antena Retrictil Motorola Micratac N$125.0
Antena Retrdctil Nokia 101/1000 N$125.0/
Antena Retréctil Novatel PTR 800 N$113.1
Antena Retréctil Panasonic EB3500 N$50.8
Antena Retréctil To-9300 N$144.0]
Antena Retréctil Toshiba 9200/Minivox N$125.0]
Antena Retricti} Uniden CP 5500 N$144.0
Antena Rigida Nec P 300 N$123.7
[Antena Rigida Nokia 1000 N$125.0:
Antena Rigida Oki 900 N$99.0
Antena Rigida Technophone 205 A N$141.6]
Antena Rigida Toshiba 9300/9200 . Ns187.0f -
Baterfa de Alta Capacidad SNN4016A N$130.0/
Daterfa de Alta Capacidad SNN4038A N$130.0]
Baterfa Delgada Motorola PT negra N$375.2| -
Baterfa Delgada Motorala PT gris claro N$375.2|
Bater{a Delgada Motorola PT gris obscura N$375.2
Baterfa Delgada Nokia 10171000 . N$260.0|
Baterfa Delgada Oki 900 . N$375.5|
Baterfa Diamondtel 90X N$287.0;
Baterfa Diamondie) 99X N$199.0|
Baterfa Gruesa Nokia 10171000 - -N$289.0
Bateria Gruesa Fujitsu Pocket : N$139.9] ~
Baterfa Gruesa Motorola PT gris claro .- N$287.0
Baterfa Gruesa Motorola PT gris obscura .. N$179.9]
Dateria Gruesa Motorola PT negra " N$287.0|
Bateria Gruesa Nec P 110 - N$515.0
Baterfa Gruesa Nec P 400/600 Gris N$331.1
Bateria Gruesa Nec P 401/601 Negra " N$331,1
Bateria Gruesa Oki 1150 N$380.0}
Baterla Gruesa Oki 900 N$199.0]
Bateria Gruesa Technophone PC 205 N$246.0]
Baterfa Gruesa Toshiba 9300 " N$380.0
Baterfa Mitsubishi 3000 - N$179.9
Raterfa Mitsubishi 900 N$287.0;
Bateria Motorola Ultra Classic Gris Claro N$119.9]
Bateria Motorola Ultra Classic Gris Obscuro N$119.9]
Bateria Nec 9100 N$260.5
Baterfa Nec P 200 negra N$260.5
Bateria Nec P 300 Gris NS$260.5
Dateria Novatel PTR 800 N$287.0!
Baterfa Oki 710 Negra N$287.0
Baterfa Oki Gris 7000750 NS$159.9
Bateria Panasonic HP 600 N$158.7!

Tabla 11.1: Precios de venta al piiblico®

5 precios de enero de 1994

39



Baterla STD Nec P 110

Bater{a STD Nec P 400/600 Gris

Baterfa STD Nec P 401/601 Negra

Baterfa STD Nokia 101/1000

Baterfa STD Oki 1150

Bateria STD Technophone PC 205

Bater{a STD Toshiba 9300

Baterfa STD Uniden CP 5500

Baterfa Uniden 5000

Cargador de Bateria con AC Oki 700

Cargador de Mesa Nec P 110

Cargador de Mesa Toshiba 9300

Cargador de Mesa Uniden CP 5500

Casgador Portétil Motorola Microtac

Cargador Portétil Nec P 300

Cargador Portétil Nokia 101/1000

Cargador Portatil Oki 700/710/750

Cargador Portétil Oki 900

Cargador Portitil Toshiba 9200/Minivox
Cargador Portdtil Toshiba 9300

Cargador Portdtil Ultra Classic

Cargador Ripido Motorofa Microtac

Cargador Répido Nokia 101/1000

Cargador Répido Oki 1150

Cargador Répido Oki 900

Cargador Répido para Auto y Casa Oki 700
Eliminador Cargador para Auto Mitsubishi 3000
Eliminador Cargador para Auto Motorola Microtac
Eliminador Cargador para Auto Motorola Ultra Classic
Eliminador Cargador para Auto Nec P 200/300
Eliminador Cargador para Auto Novatel PTR-800
Eliminador Cargador para Auto Panasonic HP 600
Eliminador Cargador para Auto Technophone 205
Eliminadar Cargador para Auto Toshiba 9200
Eliminador Cargador para Auto Uniden CP 5000
Eliminador Cargador para Auto Uniden CP 5500
Eliminador de Bateria Toshiba 9200/Minivox/Audiovox
Eliminador de Bateefa Diamondtel 99X
Eliminador de Bateria Diamondie] 90X
Eliminador de Baterfa Fujitsu Pocket

Eliminador de Bateria Mitsubishi 3000
Eliminador de Bateria Mitsubishi 900

Eliminador de Bateria Motorola PT500 gris claro
Eliminador de Bateria Motorola PTS00 gris obscuro
Eliminador de Bateria Nec 9100

Eliminador de Bateria Nec P 110

Eliminador de Bateria Nec P 300

Eliminador de Bateria Nee P 400/600

Eliminador de Baleria Nec P 401/601

N$375.2
N$375.2)
N$330.0]
N$350.0
N$380.0
N$360.0
N$380.0]
N$375.2

N$98.0|
N$263.0
N$489.0)
N$552.0
N$199.0
N$132.0
N$218.9]

N$99.0
N$132.0]
N$132.0
N$141.5

N$99.0]
N$420.0
N$489.0!
N$492.0]
N$393.0
N$223.0
N$275.0
N§275.0
N$275.0
N$275.01
N3$275.0
N$275.0
N$275.0
N$275.0
N$275.0]
N$275.0]
N$199.0
N$§199.0
N$136.0

N$99.9)
N$§178.5
N$199.0
N$199.0
N$129.9)
N$125.0
N$199.0
N$199.0}
N$199.0}
N$199.0]

Tabla 11.2: Precios de venta al piblico



Eliminador de Bateria Oki 1150
Eliminador de Dateria Oki 700/750
Eliminador de Bateria Oki 900
Eliminador de Baterfa Oki Negro
Eliminador de Baterfa Panasonic HP 600
Eliminador de Balerfa Technophone P205
Eliminador de Baterfa Toshiba 9300
Eliminador de Baterfa Uniden CP 5000
Eliminador de Baterfa Uniden CP 5500
Funda de Piel Uniden CP 5000

Funda de Piel con Fleje Motorola Microtac
Funda de Piel Mitsubishi 300

Funda de Piet Mitsubishi 3000

Funda de Piel Mitsubishi 4000

Funda de Piel Motorola 8000

Funda de Piel Motorota 8000

Funda de Piel Motorola Microtac PT-500
Funda de Picl Motorola Ultra Classic
Funda de Piet Nec 9100

Funda de Pict Nec P 110

Funda de Picl Nec P-300

Funda de Piel Nec P400/P600

Funda de Piel Nokia 1000

Funda de Piel Nokia 10}

Funda de Piel Nokia 128

Funda de Piel Oki 1150

TFunda de Piel Oki 700 Importada

Tunda de Piet Oki 700 Nacional

Funda de Piel Oki 900

Funda de Piel Panasonic HP 600

Funda de Pie) Technophone 205

Funda de Piet Toshiba 9200

IFunda de Piel Toshiba 9300

Funda de Pie! Uniden CP 5500

Manos Libres Motorola Microtac C/BOO
Manos Libres Motorala Microtac S/BOO
Manos Libres Nokia 101/1000

Manos Libres Nokia 128

Manos Libres Oki 1150

Manos Libres Oki 700

Manos Libres Oki 900

Manas Libres Toshiba 9200

Manos Libres Toshiba 9300

Soparte Flex 107

Soporte Flex 127

Soporte Flea 6°

Soporte Flex 8"

N$299.0
N$199.0]
N$119.9]
N$119.5
N$199.0
N$199.0
N$264.0
N$179.9
N$260.5]
N$172.2]
N$50.0]
N$245.3
N$172.2
N$107.0
N$245.3)
N$79.0
N$107.0
N$107.0
N$65.0
N$245.3
N$107.0
N$107.0
N$107.0
N$107.0
N$107.0
N$107.0
N$245.3
N$79.0
N$149.01
N$107.0]
N$107.0
N$107.0
N$107.0
N$107.0
N$2,919.0]
N$2,181.0]
N$990.0
N$780.0
N$600.0/
N$1,096.9
N$2,079.9)
N$1,120.0
N$1,499.0]
N$154.6;
N$159.9,
N§58.8
NS$154.6]

Tabla 11.3: Precios de venta al publico
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L5 INGRESOS

Para el cﬁlculo de los mbrcsos por el concepto de lds ventas de los préxmlos 5
afios, se uullcaran los dalos proporcnonados por las tiendas del Distrito Federal que se
mcluyeron en la encuesta, mlsmos que se aplicaran para el cdlculo de las’ venlds del resto
de las zonas, vanando solamen(e el volumen de las ventas, mantemendo las proporcnones
de la vcnlas lguales' Esto s, hace bajo el supuesto que, aunque los teléfonos celulares s
cambu:n de una reglbn aotra, los accesorios se siguen clasificando de la mlsma manera y
que no hay mngun factor en especxal a alguna regién, que cambie slgmf cauvamenxe los

porcemajes de las calegorfas en la composicion total de las ventas de accesonos

: qu éatégqria mehéionadas son las siguientes:

sopones ﬂex:ble'
Categona

manera:

Cargadores Ponaules s
Fundas de Piel . 55 5 0020977
Efiminadores ™~~~ < i 1997
Soportes : L ‘_'—f % :

Para obtener el nimero y tipo_de accesork que -se: vendcrmn por llenda.i‘
mantuvieron las proporciones de lo vendldo en- un Aes promedlo dura e el pnmcr :
semestre de 1993 y se multiplicé por el factor de. crecxmnento proyecmdo ~del afio 1994
que es de 1.456 (inscripciones proyec(adas para 1994 cnlre las de 1993) y 4 ese
resultado se le multiplicé por otro factor, quc reﬂeJana el aumemo en cl mvcl de ventas -
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que se pretende tener por punto de venta en las correspondientes ciudades. El factor de
incremento por eficiencia en las ventas sc pretende lograr teniendo los accesorios
adecuados en la regién adecuada, a un precio competitivo y todo lo anterior soportado
por un servicio al cliente de primera calidad.

Tiempo (Diss) 30 | 30 ] 30 | 30 ] 30 |30 30 ] 30 ]3] 30 30 [ 30 30
Nimero de Tiendas 6 4 3 4 4 18 4 6 4 4 4 4 4

Eficlencia en las Ventas | 60% | 62% | 7% | 41% | 60% |f3% | 8% | 56% | 0% | 43% | 0% | 55% | 55%
Composicidn de las Ventas en la Encuesta

(Unidades/Mes)
Categoria A 15 17 21 14 3]0 n 41 ‘S-ﬂ
Categoria B 2471 286 33 224) 234) 235 207; 289, 27
Categorfa C 9| 13 [ Kl 5 El 9| 4

Factor de Crecimienio 146] 146 ‘ 146 ] 1.46) 146 ) 1.46| 1.46

Factor por Incremento l.SlL] l.4ST l.9l£.2ﬂ 1.50 T1.08 I'SLLlﬂ LSOI 214 I 225 I 1.64 L

a 90% de Eficiencia

46 11.46 | 1.46 146 [ 146 1.46

Ventas Promedio por Tienda en 1994

(Unidades/Semana)
Categorfa A 3
Categoria B 5 L]
Categoria C:+ 1

Tabla 12: Pronésnco de ventas®

Una vez conocnendo l - vemas po(encn‘ s de’ las cxudades involucradas: en Ia‘
encuesta y sabiendo que parncnpacnén tiene cada companfa de telefonfa celula ,( :
4) y Ia compos:cnén de la vemas de cada rcglon con los dalos de la tabla 8 y4'se puede
proyectar la pnmcnpacmn de. olras cxudades por compan[a de telefonfa celular como‘ se
muestra en las tablas 13.1a 134 -
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. Guadalajara

* Monterrey - -

Se

Toul

Categorla - |7 Porcentaje © | Artfculos ;™ Banda A Banda B | °* Antfeulos i Banda A Barda B
o+ | de tas Ventas | . Vendidas ' SLE6% L 4B04% - [ Vendidos” - 47.87% 52.13%
A - 5. 76
Batcrias
C:réadm:s ok
Fundas” .-
| Etiminadores .
Soportes - -

. Cl»l:go(vh‘

)
]
Baterfas
Cargadores .~

Total

Tablal3.1: Ventas proyectados por plaza en-1994 - ..
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* Morelia

: :Aniculoé e

Categorla ‘vPor;:ef\ujc * Anttculos /BandaA
“delas’ ventas | - Vendidos - 51.86% - Vendidos .
A 0%
B v
. Batetfas e

* Bliminadores
Soportes

A
"B
Baterias " E
Cargadores .
Furdas * :
Eliminadores
Soponc‘s‘

Baterfas -

Car'gndurnls‘
Fundas -
Elinlimddki, L
Soportes

(o

Towl ] L 100% ,~>§§95 jt' T ypee
Tabla 13.2:. Ventas proycctadqs‘por plazaen 1994 : -
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. Jalapa
Categoria : Poréenizje ‘Artfeutos . . Banda A .- Banda B Anifcufos Banda A Danda B
e “de las Veniss | Vendidos -~ 42.30% - S7.70% Vedidos  66.54%  33.46%
A 153 02 51
B o
Baterias 600 3% 20t
Cargadores 245 163 . 82
Fundas o310 06 104
{Eiminadores
Sopartes -

Categorfa
A
B
Baterlas .-
Cargadores ©
Fundas 1
Eliminadores
Soportes -~
(o]
Toul -
Calegoria Pémenﬁje E Aﬁfculos
de las Ventas Vendidos
A 3% 137
8 L
Baterfas 33% 536
Cargadores 14% vZIE .
Fundas 17% .
Eliminadores 17% 278
Soportes 8% 128
c 2% 33 REEN 0
Total 100% 1739 - 173900000

Tabla 13.3: Ventas proyectados por plaza en

954
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Cn(cgurla Porﬁnx\uje_

de las Ventas

Ar:llculos..
Vendidos -

Aguascalientes L
Banda A~ .- Banda B
68.44%

3%

Artfculos
Vendidas

Tuxtla Gutiérrez . .

.Banda'A
100.00% " -

Banda B . .
0.00% :

X 9% -

B SRR
Ba(cr(ns}, .
Cargadores ;
Fundas
Eliminadores” .
Soportes . ..,

Categorfa Porcenl.m =

Putr(n anlxrll

[ 2%

Arteulos - Dandi AT Banda B
- de tas Ventas | Vendidas " SL.86% - 48.14% "

A 9% 134 5] [

B N
Baterfas 3% 524 m 292
Cargadores L 14% Ca3ioan 10277
Fundas . 17% ;270 . . it40 T30
[Eliminadores 17% 1272 B L R - b s
Saportes 8% 12 65 6D

crecxmlento anual de las venlas de la orgamzac:()n sera en promedlo, ‘de un 10%, se
forma la snguneme tabla,

VOLUMEN ANUAL DE VENTAS

UNIDADES 1994 1995 ° 1996 1997 1998
Antena PZAS 2,513 2,764 3,041 3,345 3,512
Baterfas PZAS 12,563 13,819 . 15,201 16,721 17,557
Cargadores y Eliminadores PZAS 9,001 9901 10,801 . 11,980 12,579
Fundas PZAS 5471 6,021 6,624 - 7,286 7,650
Manos Libres PZAS 996 1,096 1,205 1,326 1,392
TOTAL ANUAL 30,547 ‘33,602 - 36,962 - . 40,658 42,691

Tabla 14.1: Volumen proyectado de unidades a vender en base anual
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Miles de Nuevos Pesos . - R : .- INGRESOS ANUALES POR VENTAS .
o s -~ PRECIO i 1994 =<7 1996 51997 1 1998

Antena
Baterfas -

por el precio

proyectada pa
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CAPITULO I

ANALISIS TECNICO



IL.1 ELEMENTOS Y POLITICAS DE COMPRA j

© Los factores més 1mp0r(ames a consxderar en el érea de compras son los’
sxgunemcs ’ : - : i

venta (céd)gos de barras)

4)Premo Es la parte més sensxble en el proceso de compra.. Esto se debe a que si
se cumplen ‘todos los factores antenorcs pem “ef ‘precio.limita los cesonos a un sector
de mcrcado con'un poder adqmsu 0 muy aho, o |spombnhdad el /roduclo
se veria reducxda o

Todos los factores antcs mencto dos, mids ofros de tipo )
que se reﬂe;a de mancra sensuble en las u(xlxdades‘ Er0 deben scrAbalanccados de manera"
que el producto sca alracnvu nl sector de mércado ‘que se intenta’ enfocar y ‘al- mismo
tiempo rinda una ganzmcm a(racuva para los mversmmstas : ' :

5o



-Las decisiones sobre cuando y qué tamo comprar, ‘estin basadas en necesidades
inmediatas o por polmcas estab]ecxdas. N SR

De las poh’ﬁcas de compra se"pixe’d‘e mencionar de manera breve lo siguiente:

con canndades equenas y.variadas de capital‘a invertir'en sﬁs inventarios. También se
& - establecimiento y - sensibilizacién del

usa_en nuevo negocios mientras’; su - etap:
mercado. :

E sxstema también es bueno en mercados donde el penodo para que el producto
se vuelva obsoleto es muy corto, lo que evxtando perdldas en los inventarios.

2)Con(rato de Compra. lmphca una obhgacxén de’ compraventa con un

ebajo del costo”

comprar barato y que por falta de demanda rematar los inventarios po
inicial. g e ;

3)Compra . de Mer(.ado. Se. reahza en un’ ambleme de! ncslablhdadj', -
econonnca o escasez de materias primas, siendo su objeuvo buscar el mejor momenlo de
compra y al mejor precio para asegurar un adecuado margen ‘de uuhdad y una fueme de @
abastecimicnto, " El riesgo que- se corre es ‘que el mercado no_actie como s¢ habfa -
previsto. EI beneficio es un ahorro en el costo de los articulos. s
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En la sm.laclon dc Ios amculos que se pretendcn comercmhzar con un mercadoA
razonablememe estable Y. con una snuacnén macroeconémtca en la ‘misma sntuacxén este
tipo de polmca sena Ia menos mdlcada ; '

lmClathaS.

: Conslderando estas pohucas de compra. més el momento econdmico del pafs 'y
temendo muy‘en cuenta“las; arac(ensucas del mercado y de] anOCIO es posnble que se
_comlence con una: politica_de compras pobres y conforme e ,negocxo progrese'y sus’k"“’
recursos aumeme se: estudiaria la posnbﬂldad de poner en’ practlca ‘una polmca de -

compras’ de {)tro‘ tipo, para qqghaya opc;én a elegir la mi4s adgcuada.

n2 PROVEEDORES '

; En esta seccxén lo que se pretende es eleglr a los proveedorcs quc ofrezcan las
mejores condlcmnes. AN

Como pnmera accion, fue acudir con los fabncantes o en su: defeclo Sus
represemantes en Meéxico, de las compaifas NEC, Toshlba, Panasomc, Motorola,
Mitsubishi, Oki, Uniden y Nokia. Todas las marcas, cxceptuando 'NEC, no manejan la
iinea de accesorios para teléfonos celulares en México, por lo que sérfzi ‘necesario realizar
la compra del producto con mayoristas en Estados Unidos y proceder a su irhportgcién. -
Este procedimiento fue el que se observé ser el mds usual entre los distribuidores de
teléfonos celulares para la longitud de frecuencia denominada, banda B. '



El siguiente paso fue acudir a mayoristas de accesorios de telefonia celular ya
establecidos. El resultado de esto fue que en México, las Gnicas compaiiias que cubrian
todos las condiciones para’ écoplarse a la politica de compra y con una variedad suficiente
de accesorios fyeror{: ' ‘

i Celulaf Solutiohs de México S.A. de C.V.
. Apartado Postal 229, Cua}lmalpa D.F. .
' Tels 8- 13-20 00 8 13-20 66 8-13-20-77

Celular Exp_ress
" Alabama No. 34,
Col. Népoles .= """
‘México, D,F.
Tel . 6693232

Uranus Imemaclonal S A.deC.V.,
Durango 243-703 H
"Col. Roma. C:P: 06700
»Méxlco, D. F

Slstemas Telefomcos Portanles Celulares S A.de C.V,
Blvd, Campestre 1616 '

Col. Lomas del Campestre

Tels. (47)18-78- 90, 18-74—01 e

Leén, Guanajuato !

Sumlmstros Tecnoléglcos S. A de C.V.
Alfonso Reyes 66 Loc. 3 - -

Col. Condesa C.P. 06170

México D.F, .

“Tel. '5-53-07-34
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Celulandia'S: A. de C.V.

Blvd. ‘M. A Camacho 487 Loc: 3‘» .
Cto. Comercnal Gran Bazar Toreo
Tel. 3-95-01-9 ‘
Edo. de Méxic

pubhcxdad caltdad y transpone prmcxpalmeme, ya. que son en las :ireas que pueden
represemar costos xmportantes sx no se consxderan desde un xmclo :
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Antena Adhetible mévil mark I
Anfena Retrdeiil Audiovox PT300
Antena Retrdctil Mitsubishi

Antena Retractil Mitsubishi J000
Antena Retrdctil Mitsubishi 800/Mini [
Antena Reirictil Motorola Microuc
Antena Retrdcti! Nokia 10171000
Antena Retrdctil Novatel PTR 800
Antena Retractil Panasonic EB3500
Antena Retractil To-9300

Antena Retrdctil Toshiba 9200/Minivox
Antena Retractil Uniden CP 5500
Antena Rigida Nec P 300

Antena Rigida Nokia 1000

Antena Rigida Oki 900

Antena Rfgida Technophone 205 A
Aniena Rigida Toshiba 930019200
Bateria de Alta Capacidad SNN4016A
Baterfa de Ala Capacidad SNN4038A
Baterfa Delgada Motorola PT negra
Baterfa Delgada Motorola T gris claro
Bateria Delgada Motorola PT gris obscura
Bateria Delgada Nokia [01/1000
Batetfa Delgada Oki 900

Baterfa Diamorxtel 90X

Datesla Diamondtel 99X

Bateria Gruesa Nokia 101/1000
Baterfa Gruesa Fujitsu Pocket

Baterfa Gruesa Moltorela PT gris claro
Baterfa Gruesa Motorula PT gris obscura
Baterfa Gruesa Motorola PT negra
Daterfa Gryesa Nec P 110

Baterfa Gruesa Nec P 400/600 Gris
Bater(a Gruesa Nec P 401/601 Negra
Bateria Gruesa Oki (150

Balerfa Gruesa Oki %00

Bateria Gruesa Technophone PC 205
Baterfa Gruesa Tashiba 9300

Bateria Mitsubishi 3000

Baterla Mitsubishi 90

Baterla Motorola Ulira Classic Gris Claro
Bateria Motorola Ultra Classic Gris Obscuro
Baterfa Nec 9100

Baterfa Nec P 200 negra

Baterfa Nec P 300 Gris

Batetia Novatel PTR 800

Bateria Okt 710 Negra

Baterfa Oki Gris 700/750

Baterfa Panasonic HP 61X

N$108.2
N$42.9
N$50.8
N3$50.8
N$42.9
N$76.2
N$78.2
N$50.8
N3$44.0
N$86.0
N$76.2
N$76.2
N$68.5

N$78.0 °

N$50.8
N$&6.4
N$g7.7
NslI12.0
N$112.0

N$199.0

N$199.0
N$199.0
NS$I92.0
N$222.8
N$118.3
NS$I163.3
N$220.0
NS$103.7
N$li50
Ns120
NS$6.0
N$219.0
NS$156.0
N$156.0
N$265.0
N$130.5
N$I1150
N$245.6
N$138.0
NS$118.2
NS$102.0
N$102.0
N$141.9
NsHLS
NSIILS
NS$155.4
N$136.8
N$102.0
N$103.7

N$139.0
N$0.0
N$0.0
N$0.0

N$276,0

Tabla 15.1: Lista de precios de los proveedores

55



Batesla STD Nec P 110

Baterfa STD Nec P 400/600 Gris

Baterfa STD Nec P 401/601 Negra

Baterfa STD Nokia 10171000

Baterfa STD Oki 1150

Bateria STD Technophone PC 205

Batcrfa STD Toshiba 9300

Baterfa STD Uniden CP 5500

Bateria Uniden 5000

Cargador de Baterfa con AC Oki 700

Cargador de Mesa Nec P {10

Cargador de Mesa Toshiba 9300

Cargador de Mesa Uniden CP 5500

Cargador Portdtil Motorola Micratac

Cargador Portdtil Nec P 300

Cargador Portdti! Nokia 101/1000

Cargador Portdti! Oki 7007107750

Cargador Portitil Oki 900

[Cargador Port4til Toshiba 9200/Minivox
Cargador Port4til Toshiba 9300

(Cargador Portitil Ultra Classic

|Cargador Ripido Motorola Microtac

[Cargador Répidn Nokia 101/1000

Cargador Ripido Oki 1150

Cargador Ripido Oki %00

|Cargador Répido para Auto y Casa Oki 700

| Eliminador Cargador para Auto Mitsubishi 3000
| Etiminador Cargador para Auto Motorala Microtac
| Etiminador Cargador para Auto Molorola Ulira Classic

{Etiminador Cargadot para Auto Nec P 200/300

Eliminador Cargador para Auto Novaiel PTR-800
Efiminador Cargador para Auto Panasonic HP 600
Eliminador Cargador para Auto Technophone 205
Eliminador Cargador para Auto Toshiba 9200
Eliminador Cargador pata Auto Uniden CP $000
Eliminador Cargador para Auta Uniden CI* 5500
Eliminador de Baterfa Toshiba 9200/Minivox/Audiovox
minador de Bateria Diamondte] 99X

Eliminador de Baterfa Diamondiel 90X

| Eiminador de Baterfa Fujitsu Pocket

Eliminador de Bateria Mitsubishi 3000

Eliminador de Bateria Mitsubishi %00

Eliminador de Pateria Motorola PTS00 gris claro
de Hateria Motarola PTS) gris ehscuro

tinador de Baterfa Nec 9100
inador de Baterfa Nec P 110
Eliminador de Bateria Nec P 300
Eliminadaor de Bateria Neg P $00°600
[Eliminador de Bateria Nec P 401/601

NSI87.0
N$200.0
N$206.0
N$235.6
N$235.0
N$295.5
Ns241.6
N$228.0
N$259.3
N$66.0
N$143.0
N$368.0
N$298.5
N$70.5
N$95.8
N$137.5
N$70.0
N$86.8
N$95.8
N$%4.9
N$65.0
N$297.0

N$370.0 :

N$300.0
N$270.0
N$189.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$167.0
N$I127.0
N$i01 .4
N$103.0
N$TL7

NS116.4
N$128.0
N$99.0

N$®.0

NSIO4.S
N§9U.0
N$120.3
N$li0.0
N3LN0.0

N$243.0
N$290.0
N$290.0
N$167.0
N$144.0
N$0.0
N$382.0
N$522.0
N$0.0
N$0.0
* N$0.0
NS292.0
N$408.0

 N$O.0
| N$354.0
.. NS0.0

NS00

N$0.0

o NSO.0

- N$0.0
N$0.0
N$0.0

" N$0.0°

N$352.0
N$0.0
N$0.0

"N$0.0
N$0.0
N$0.0
N$0.0
N$0.0

N$287.0
N$0.0

N$263.0
N$0.0
N$0.0

N$249.0
Ns0.0
N30.0
N$0.0

N$162.7
N$OLO
N$0.0
Nso.0
N$0.0

N$229.0
Nsn.o

N$304.0
N$0.O

Tabla 15.2: Lista de precios de los proveedores



Eliminador de Bateria Nokia 101/1000 N$173.4 NS$0.0

Eliminador de Baterfa Oki {150 NS$i82.0 N$122.0
Eliminador de Baterfa Oki 700/750 NSI08.2 N$0.0
Eliminador de Baterfa Oki 900 N$82.2 Nsi32.0
Eliminador de Bateria Oki Negro N$95.5 N$0.0
|Eliminador de Baterfa Panasonic HP 600 N$101L.4 N$§73.0
|Eliminador de Bateria Technophone P205 N$95.0 N$0.0
|Eliminador de Bateria Toshiba 9300 N$I178.4 N$322.0
{Eliminador de Baterfa Uniden CP 5000 N$130.0 N$0.0
|Eliminador de Baterfa Uniden CP 5500 N$ISLO N$82.0

Funda de Piel Uniden CP 5000 N$379
Funda de Piel con Fleje Motorola Microtac N$35.0
Furda de Piel Mitsubishi 300 - NS8L.I
Funda de Piel Mitsubishi 4000

Funda de Piel Motorola 8000

Funda de Picl Motorola 8000

Funda de Picl Motorola Microtac PT-500
Funda de Piel Motorola Ultra Classic
Funda de Piel Nec 9100

Funda de Pie! Nec P 110

Funda de Picl Nec P-300

Funda de Piel Nec PADD/PED0

Funda de Piel Nokia 1000

Funda de Piel Nokia 101

Funda de Piel Nokia 128

Fuma de Picl Oki 1150

Funda de Piel Oki 700 Importada

Furxa de Pie) Oki 700 Nacional

Funda de Piel Oki 900

Funda de Piel Panasonic HP 600

Funda de Piel Technophone 205 N$S0.0

Funda de Piel Toshiba 9200 N$50.0

Funda de Picl Toshiba 9300 N$§50.0

Funda de Picl Uniden CP 5500 N$50.0

Manos Libres Motorola Microtac C/BOO N$2,335.0 N$0.0
Manos Libres Motorola Microtac S/BOO N$1.744.0 N$0.0
Manos Libres Nokia 10171000 N$756.9 N$0.0 =
Manos Libres Nokia 128 N$702.2 N$0.0
Manos Libres Oki 700 N$90.7 N3$0.0
Manos Libres Oki 900 N$1,2650 N$0.0
Manos Libres Toshiba 9200 N389%0.0 N$940.0
Manos Libres Tashiba 9300 N$1,099.0 N$0.0
Soporte Flex 10% N$474 N$0.0
Soporte Flex 12° N$9ST .- NS00
Soporte Flex 6° N$37.2 N300
Soporte Flex 8° N$40.6 - N$0.O

Tabla 15.3: Lista de precios de los proveedores'

! Costos de encro de 1994
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Celular Soluuons. ademés de no tener volumen de compras lmcrales una vaneddd'
de productos lo suficienteniente amplm y prccxos competmvos tiene” las sxguxentes:
ventajas:’ :

7)Cugman con la mayor variedad de accesorios

B)Los malenales son deexc

calidad 'y sus,produblds tiencn la mis
alta xecnologxa . T sl :

: Q)Descuemos‘ por.volumen de compra.

10) Gn‘ranua'd'e,. sustituir cualquier accesorio defectuoso en 48 hrs.

Las ventajaé'que"ofreéc esta compaiia permiten mantener los inventarios- al
minimo, tener capltal dlspomble. tener productos novedosos y pricticamenie no tener
gastos de publlcrdad de 108 accesorios.
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. Pensando en ld' ﬂex:bnhdad del negocxo, se mxmmxza el xesgo de quedarse con
grandes mvemar{ 4de accesorios obsoletos o' de movnmlent A evmindose también
gastos de’ almacenamlenm Todo I anterior, con la l(hcriad de cambiar de proveedor en
cl momento que més convenga alos m(ereses dc' la orgamzaclén v

compromxso
de la compaﬁia posto

iniciar activida es serf

La seleccnén de Ia'region se hlZO bas{mdose en aquellas que habfan. temdo mayor :
desarrollo cn la lelet’oma celular 'y un mercado pote i Ifmas ampho (Graf ca 12), en”
dondc las reglones 4 son spxrames obvms por el volumen de” usuzxnos ya

59



v eSO —m o X

E-N n (=} ~ oo

el il Mot

[ 5]

et
|-
=

EBanda B
OBanda A

L 1 1 U U 1 1 1 Y
0 15,000 30,000 45,000 60,000 75,000 90,000 105,000120,000135,000

Usuarios

Grifica 12:Distribucién de Usuarios en México en Agosto

1993




establecidos y las otras dos, fucron las reglonec 6y 7, porque con la recleme fusion dc

las compaiiias de telefonfa celular de cada regnén conel grupo lusaccll se’ un gran
desarrollo enel ambno de I telefonia celular de Ia banda A. La' reglon 8‘ se hgm por‘
tener un mercado practlcameme nuevo, Se descarlaron Ias rcgmne‘ 1,2,3, y pane de la 4

ya que en” las 23 c1udades donde opera la: telefoma celular,: por sel poblacnones con ;
cercanfa a la frontcra nortc que ticnen una nlla mﬂuencna de Esla Umdos de Amérlca, L

d '/aétii'i.dadA :

comerclal en el drea'de aceesorios.

Las ciudades seleccionadas fueron:

Monterrey.N L.t 7 Saltillo; Coah. ‘ Aguascalfehtes Ags.

San Luis Potosi; S L. P. VLéén, Gto.: - o Queré!arc Qro.
Guadalajara Jal, - - Manzanillo, Col:” " o ’Moreha Mor.
Puerto Vallarta. Jal * Puebla; Pue, "~ L Jalapa, Ver

Distrito Federal " Veracruz, Ver.. . E § Cérdaba,’ ;Yer,"iz

Tuxtla Gutiérrez, Chis. Vi!ldhermosa, Tab, "'-Cémpwche.k'Cnmp\;y.«
Mérida, Yuc. : LI e s

El sngulente paso a seguxr es haccr el anahsns por el método. cuahtauvo pﬂra
obtener los mejores lugares para ‘instalar Ias uendas almacencs y of‘ cmas. consxderando
los  siguientes fac(ores : : i :
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FACTORES o ' . LETRA DE REFERENCIA

a)Ndmero de ‘usuarios en el drea de la ciudad .
b)Numero de afiliaciones mensuales .
c)Compecencxa en el area de fa ciudad .
d)Postble desarrollo dela lelefonia celular

mmoow>

Numero de Usuanos Lo Calificacion

2,500 - 4,000 o : 5
4,00155500 = - 6
5,501:-7,000° 7
7,0011:3;500 8

'8,50110,000 - i)
Méé de 1o,oqo RN 10

b) Ndmero de af hamones mensuales Es el promedio mensual de aﬁhacmnes al servicio
de telefoma celular del ano 1993

Aﬁhacnones SREE S X Calificacién

S 200 209 v 5
7300399 . 6
400: 499 . 7
500 - 599 8
£ 600 - 699 9
700 6 mds . 10
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c) Compelencm enel area de la ciudad.. La compclencxa siempre es un factor lmporlame
por considerar. Entre mayor sea el numero de tiendas -0 comercios de! mismo giro que
estén establecidos, més dificil serd m(roducxrse en el mercado por lo que se buscara un

mercado lo menos competldo posnblc

Niimero de Ticndas Cwo e 00T Califieacion
P-4 0 e B ST 1
sz g ,

912
1316
17-200
Zlém}is

(V- S -

d) Poslb]e desarrono de’ la telefoma celular‘ Esle es. un faclor basxco, yn que las regiones:
que estén expuestas a‘uma: posnblc mversxén que las haga suscepubles al crecnmlento,
seran lugares de mterés, ya que esto lmpllca un mayor nimero de usuanos y a sut vez,
estd relaclonado con un crecnmlento det mercado potenclal " i

" Calificacién
e
8

e) Demanda msatwfecha de servucno te)efomn convencmnnl Es(e punto es. unos de los
aspectos prmclpales para ‘crearla’ neccsxdad de 1a telcfoma celular--ya que, mientras
exista una demanda insati fecha de lelefoma convenclonal se tendrd _una demanda
pmencnal de lelefoma cel : k

Demanda Insausfecha de Lmeas e Calificacion
. ’ ' ’ 5
6
7
400~ 8
401-500 & : 9
501 6 mids . 10
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) Nxvel de vida / salanos Tomando en cuenla el mvel de vida social y econdmico o de la
regién y de la ciudad en parucular se tiene un mdlcador que permue delermmar qué

tantas posnblhdades de desarrollc ticne ia telefoma ce]ular Para este punto, se sc)ecc:oné .
el sector de ta poblaclon economxcamentc acuva que su mgreso dxano fuera supcnor a 10 o )
satarios mfmmos v :

e Nl‘xmé;o' de Personas . Calificacién

15001 o Mas

La ponderaclén se realizd temendo en cuema que ‘no todos los factores tienen el
~ mismo peso es decxr, un 10 en el t‘actor A no equxvale a un 10 el fac(or F.:

‘ {’ondcracién
20% s
15% .
20% -
S25% 1
0% 7
.-_1‘0% A

Con los paramelros ya eslablecndos se cahﬁcb cada cnudad co Y 4,'s‘e iﬁuést{é enla -
Tabla 16. En la Tabla 17] se xndlca el resumen de rcsulgados del an S chaliiativo,‘lo
que servird: de ayuda en: la selcccxon de Ias cnudadcs“con posnblhdad para locahzar,
almacenes de zona, en Ia selcccwn del ordcn de apcrtura dc puntos ‘de venta y en el
niimero de punlos de’ vcnta por cnudad : L
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£ LA AS, 8 008
Cal. Cal. Pond. |Cal. Cal. Pond.

10 2.00 8 1.60 5 1.00 7 1.40

7 1.05 5 0.75 5 0.75 5 0.75

6 1.20 7 1.40 9 1.80 8 1.60

8 2.00 8 2.00 10 2,50 10 2.50
6 0.60
9

Cal. Cal. Cal. Pond.

iy}

C.‘ll-. Pond.{Cal. Cal. Pond.

5 1.00 5 1.00 1.40 7 1.40
5 0.75 5 0.75 0.75 6 0.90
9 1.80 9 1.80 1.60 9 1.80
10 2.50 8 2.00 2.50 8 2.00
7 0.70 6 0.60 0.60 6 0.60
8 0.80 7 0.70 1.00 10 .00

[ A o

seleccion de ciudades
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= Cal'. ;oxld‘

1.00
0.75
2.00
1.50
0.50

Distrito Federal 8.50
Guadalajara 8.45
Querétaro 8.05
Monterrey 7.95
Puebln 7.90
San Luis Potosi 7.85
Ledn 7.85
Apguascalientes 7.5
Mérida 7.70
Villahermosa 7.60
Veracruz 7.55
Saltitlo 7.25
Puerto Vallarta 7.10
Jalapa 6.85
Cérdoba 6.85
Morelia 6.70
Campeche 6,55
Tuxtla Gutiérrez 6.45
|Manzanillo 6.15

Tabla 17: Resultado de la evaluacién de ciudades

_El resultado muestra en orden decreciente los lugares en donde la organizacién
tiene .mds elemcntos favorables para lograr un desarrollo adecuado, y si por motivos
econdmicos no fuera posible instalar puntos de venta en todas las ciudades anteriormente
menclonadas. se escogeran la ciudades con la mayor puntuacion de la tabla 17. Esta labla
también sera unl en el ' momento de seleccionar los almacenes de zona. :
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La seleccxén de Ias cmdades para localizar los almacencs se reahzé tomando en
cuenta prmmpalmente, el alto consumo de telefonia celular y que el 1ener un lugar para’
poner sus- mventarlo sena mcvnable Si la inversion de un almacén ya estd’ plancada '
este almacén debe manejar !os mventanos de las cxudades més cercanas. Es 1mponante‘
consnderar :amblén el ambleme de desarrol!o del lugar "que también se loma en cuenta
en el anéhsxs cualitativ v

tener .una’ demanda ueklo, _;usut" que hace al’ almacen vsxraleglcameme obsoleto Las
? ebla. Ledn, Aguascahemcs, Querecaro y . San Luis Potosf

cmdades en cuesuén son:

La:qiudzi'd de Piieblé,’ qué es(é més cérea del Disu-ito Federal que de la ciudad de
Veracruz (ver lébla‘l8), de esta manera la ciudad de pucbla queda dependiendo del D.F.
L‘as‘ ci@dédésl' de_ Querétaro, Leon, San:Luis Potosi y Aguascalientes si se tratan de
repantir éntre' 'Gﬁadalajavra y el Distrito Federal, las distancias entre los almacenes 'y las
tiendas -serian-muy grandes y por su consumo, los costos de transporte entre los
almacenes y los puntos de venta, serian grandes; de manera que se escogeri la ciudad
mejor situada de las cuatro.
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Anahzando la Tabla 18 y vnendo todas as posnb 'dades se escogxo la cludad de

accesorios’ s‘ lmplantara un almacen y que es'solo'en la’ ‘etapa inicial donde los costos
son criticos que es necesario tener los almacenes de zona.

M 300 M M M 200 M 150 M
0 M M M M M M M
M 0 M M M 130 M 340 130
M M 0 M M M M M M
M M M [ M M %0 M M
M M M M 0 M M M M
M 130 M M M 0 " M 230 250
M M M 90 M M ] M M
M 340 M M M 230 M 0 M
M 130 M M M 250 M M 0
190 M M M M M M M M
M M M M M M M M M
M 300 M M 250 310 M 190 M
M M M 170 . . 160 . M -180 M M-
M 3% M M Moo 290 M- M 240
M M M- M : ‘M 170 M
M M M M M Mo e MA
M M M M M 160 i M
M M M M M M M::
M M .- 260 110 : 100 M M -
¥ M M - 170 "M Mo M: S-M
M - Distancia demasiado grande B .

120 - Distanciz aproximada en km. . L et

Tabla 18: Tabla de distancias
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M 380 M M M
150 M M M M
M 300 M 39 M
M M M M M
M M M M M
M 250 M M M
M 300 M 29 M
M M M M M
M 190 M M M
M M M 240 M
0 M M M M
M M 0 M .80
M [ M M M
M M M M

M M M

M 150 M M

M M 80

M 380 M

M M M

M M M

M M M

=
=]

xzxz

|lozBzzzzzzzzzzzzzz

Tabla 18: Tabla de distancias( Conlinuac}ién)ﬁ :

De esta manera, los lugares elegldos para sxtuar los almacenes y of'cmas fueron. o

Distrito Federal Gliadnlajaré:‘Jal.ril Monlerrey. N.L:. -

Veracruz, Ver. " Mérida, Yue. | Villahermosa; Tab.
Ledn, Gto. ‘

Una vez seleccionados los puntos para los almacenes, lo siguiente fue decidir a’

qué ciudades adicionales, estos almacenes van a dar servicio, es decir, definir Ia zona de
influencia de cada almacén (Mapa 2). Para hacer esta seleccion se tomé “en cuenta la
distancia - entre ciudades 'y el volumen a transportar, ya que en ﬁ.mcxon de estos
parame(ros estd el costo de transporte. S

Las zonas de influencia de los almacenes serin de 200 !(m a la rcdonda se

dec:dxo en esta dls(ancxa por los siguientes motivos:

a) Enel caso de tener que surtir de emergenciit a alguna ucnda la dxsmncna fio es’
tan grande.
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b) Areas mis grandes se traslapan quedando dos almacenes dentro de la: mlsma )
regién, o blen leruendo cxudades con dos o mds puntos de abastecnmxenlo .

- c) EI costo de transp rte’ de:

s ‘accesorios a:las” tiendas es aceptable a mayor T
dlslam:la. mayor costo o 5 ‘

. d) La supervnclén personal de los puntos de venta es xmportante ysila dlstancia
fuese mayor los recomdos serian mas tardados y costosos,

Estas zbnés dé inﬂuencia estardn organizadas de la siguiente manera:

Area Almacén en: Ciudades Dependientes
1 Mérida Campeche
2 Villahermosa Tuxtla Gutiérrez
3 Veracruz Coérdoba
Jalapa
4 Distrito Federal Puebla:. -
5 Le6n ’ ,A'guascalientes
San Luns Potosi 2
Queretaro ‘
- Moreha:’ S
6 Guadalajara - Pﬁéno Véllanﬁ
) "+ Manzanillo" -
7 Sattillo .

Monterrey
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114 DESCRIPCION DELfARR_EGLQ ;G,ENERALV DE LA’ oRGAleACION o

Una vez seleccnonados los puk' tos de emrada al m rczldo y de almacenamxemo el
siguiente paso fue la creacnén de 1 estructira’ genera alrededor del producto, desde el

proveedor hasta el consumxdor ﬁna

Las dreas responsables son::

Area de Compras
Area Comercial

Area de Almacenamlemo"
Area de Slstemas

deben _ estar - perfectamente -

. Las responsabilidades de estas dreas en éspec
delimitadas, ‘manteniendo para un buen control,” comu
entre las mismas.

Area de Compras: Los responsables de Aesta érea tendran a’su cargo la compra de

El dlagrama general de; pro 50 | s(ra de manera general una secuencna de
operaciones e mspeccnones para rea izar una actlvndnd en especifico. Un dlagrama general
de proceso. se representa ‘con dos |mbolos bésxcos. ‘el circulo, que-representa a_una
operaclén y- el cuadrado que mdnca mspeccnén Cada' circulo o cuadrado tendrd un
nimero depcndnendo del lugar que la operaci6n en especico ocupe en €l proceso.

Amn_Cngmnl Por el tipo dc objetivos que tiene la organizacion, ésta 4rea
resulta-la-mds importante. Es aqui, donde se debe realizar las actividades del estudio del
sector’ de ' mercado, . prondsticos. y la planeaci6n. El drea comercial dictaminard las
compras { tipo, cantidad y cuando).

La plancacién es la parte mds delicada, ya que es cl conjunto de actividades que
en la secuencia correcta tienen como resultado ¢l cumplimiento de una meta. El nivel de



éxito de una buena planeacmn se basa pnmord:almeme en dos acnvndades en cl nivel de
confianza del estudlo de mercado’ y ‘del pronosuco de! comportamlento de mlsmo

El esludlo'de mercado_dcscmo de manera:sencilla consiste” en recopllar toda la:

mformacndn que esté relaclonada con las vactxvxdades ‘de la orgamzac n, Esta recopnlacnon'
se’ puede hacer prmclpalmente por medio de enciiesta medxos masnvos'de mformacnén ¥y
grupos ﬁnancxe s ;

blcn, o los productos no sc mandan al Iugar donde exxste la. emanda, la: repercusnén
econémxca sera notable EERAS :

‘Tar‘nbién depender:in de esta drea, Ias tiendas, a las cuales se les deberd poner un
gran 'inte.rés. ya que son los puntos de contacto entre la organizacién y el mercado
potencial. Las tiendas, junto con su personal, deben dar una imagen de calidad total. Esta
calidad total empieza desde la forma de recibir al cliente potencial en un Jocal agradable a
la vista, por una persona dispuesta a dar un servicio, y termina con la venta de un
producto original, de primera calidad.
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Inicia DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO DE COMPRAS.
‘

El Supervisor de Zona revisara inventario final de fa quincena
El Supervisor de Zona revisara el reporte de ventas mensuales y anuales del producto

! Supervisor de Zona realiza el analisis de mercado

clele

SO0

!

2)
N

El responsable de compras, hace la solicitud de compra al proveedor mas Iridlcadq

3

Se le hace llegar una lista de futuras enbtradas.‘ por pfb\ieedqr, al ngponsaﬁle del almacén

=
.




'Es importante hacer hincapié¢ que el éxito de una venta, esta constituida por dos
partes: la primera, es el producto. Si éste iguala o supera las expectativas del cliente,
habréd la posibilidad de hacer de él un cliente cautivo. La segunda, es Ia calidad del ’
servicio. Si la experiencia al realizar la compra es agradable, ademé4s de hacer de el un’.
cliente cautivo, es probable que recomiende a la organizacién a clientes potenclales Sl{;:
por alguna razén no se cumple alguna de la dos condiciones, aunque se reahce la vema o
la organizaci6n pierde imagen, siendo esto lo mds dificil de formar y conservar. -

El drea comercial de la organizacién deberd ser la parte cieétiiré de:la, A

organizacién ya que es el otro elemento clave para hacer que los pronéstlcos de venm se
cumplan. . L
Es por todo lo anterior que los objetivos principales internos del éréa comercial -

deberan ser: creatividad, calidad en el servicio y buena planeaci6n. ..

Am_dﬁ_SlsIemas Larresponsablhdad de esta érea es grande ya que no sélo
manejard la contabxhdad y los mvenmrlos de Ia orgamzacxén. smo que serd’ una
herramienta de conu'ol mformacnén y comunicacitn. -

Por los motivos antes mencionados, aunque esta drea no maneja y tampoco decida
sobre los productos que se manejen, se le debe hacer referencia, debido a que serd la
responsable de que se tenga la informacion en la forma adecuada, en el momento preciso
y con la facilidad de manejo y lectura requeridos para poder hacer las decisiones mds
convenientes.
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El 4rea de sistemas por su naturaleza es totalmente orientada al servicio de fa )
organizacién es por lo anterior que' a medida que esta 4rea aumente su capacidad de
servicio las ventajas se notardn en todas las dreas. Es por esto, _que a medida que la
organizacidn tenga crecimiento, esta drea sea el objetivo de mversxén

DIAGRAMA DE RELACION DE SISTEMAS

115 ANALISIS DEL PROCESO Y CONTROL DEL ALMACENAMIENTO

En esta seccién se hace el andlisis del producto desde que ingresa al almacén,
hasta que sale de éste, para ser transportado a los puntos de venta. ’

En los dos siguientes diagramas generales, se ilustran_los procedlmlenms de )

entrada y salida que son los bésicos para operar el almacén. El dlagrama genenl de
proceso jlustra de manera general una secuencia de opcracxones e lnspe cxones para i
realizar una actividad en especifico. - i
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Inicio
)

Se inspeccionan to&cs los ar culo: rec idos, selec
muestren dafios en el exteri ;

El almacenista debe‘vdalijvde alta las entradas al almecén en el sistema de invetarios




DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO DE SALIDA DEL ALMACEN

‘ H supervisorvde zona, ’genera.fa orde.n dg salfdan:el bprodu‘tA:{t‘o d‘el:;lm;acén o ,'
o . él aima;:‘eni;;ai n‘;env:‘b‘pila’raf ;;:dos los élémentos que forme‘n l;:om-é;; d_é salida ’
3 El avlarr:wafv:enl;srt’ar vervlt_‘l.ca;rya';eAlytipoy can ciav de productos ﬁ:leside?ééétv:‘a;!asj A

V ‘ El a‘|ma¢;;1%sfa‘;°|;;)t; eliti‘a'nsbén - ' ‘ . ‘

Et almacenista gmpééara y etiquetara el pedido-

El almacenista Veriﬂ;éré‘gi:e'elnp‘e‘d‘lqo\ sté corr tamenle empacado y eliquelado

/ 6 \ £l almacenista hace la salida del produicto del sléléma de inventarios



e [l WO OESE
S:sU{!A BTE LA msum .,x,A

Como se pucde aprccmr, los procedimientos son sencillos, y la tarea del
transporte de los accesonos no es una_tarea dificil o extenuante y que las distancias por
recorrer deberin ser cortas. El mantener sencillo los procedimientos de entrada y salida
iento deberé seguirse de otra manera, se corre el riesgo de

es objetivo, pero el procedx‘
tener un descontrol en el inventario,

; Para decndnr el tipo. de muebles para el almacén, se consnderaron las sxguu:ntes'
caracter{sucas f‘slcas de los acceson 3 : L

: Con 10s parametros anteriores se formaron (res categorias las cuales facnmaran la
selecclén de los muebles del altmacé ' L

Calegona A En‘esta categoria entran todas las antenns portaules relracules y
para “auto. Estos accesonos Vi en empacados mdlvxdualmeme en’ lsas de plasuco B

Categona B: Aqux se agrupan las balcnas cargadore
dc plel soporles ﬂcxlblcs Y elxmmadores de batena para

Largo : Aflqho

: 'La més chica B S5cm
La mis grande 23 cm 10 cm

Categogia C: A esla categoria pertenceen los adaptadores” para auo,” llamados
"Manos Libres” o "Hands Free". Estos adaptadores para aulo son:un conjunto de
accesorios que vienen dentro de una caja. Estas cajas varfan siempre de tamafio, debido a
que cada marca de teléfono celular tiene caracteristicas particulares para pbdcrse conectar
al auto. Los tamafios varian de la siguiente manera, )
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, Largo *“Ancho ‘Alto .- - Peso
El modelo chico, ~ 35em ™"/ 27 cm 13 cm: 1650 -
Fl modelo grande" 50em - ‘,30 cm, AlO cm o 2200 2

Una vez establec:das las categonas, se puede determmar el llpO de mueble que sea
mas adecuado para el upo de producto ue se va'a almacena : :

s encontrdndose -

estantes a:
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accesorios antes de | ser empacados y los de poco consumo en Ios 1ugares reurados Eslo
facilita la busqueda yel acomodo de] produclo 5 o

3) Lo espa' 08 desngnados'en los annqueles dcberan estar: clarameme
marcados por clave del producto y por nombre; y

basé, a que toma de un

amculos que se comprarian ya justifican tn descucmo y no se corre ‘el ] nesgo de quedarse »
con mvemarms obsoletos debido'a una planeactén mcorrccla dc la demdrida o cambxos .
fuertes y rapxdos en el mercado o i k

Los almacenes se encontrardn junto con las oﬁcmas, en el mlsmo mmueble y por
las carac(erfsncas del producto, se decidio. que. estas, estuvicran dentro de centros.
comerciales, - teniendo al frente una tienda, luego oficinas, y en la parte de atrds, el
almacén (ver Diagrama de General). Es normal encontrar en los centros comerciales
locales de 3.5 mts de frente por !0 mts de fondo o con aproximadamente esas
caracteristicas. Por esta razdn, se tomarin estas dimensiones como base para el disefio
del almacén, aunque el arreglo que se propone es ficilmente acoplable a otras
dimensiones, lo importante es seguir las recomendaciones, anteriormente mencionadas,
para su buen funcionamiento.
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DISTRIBUGION GENERAL DE LAS TIENDAS CON ALMACEN DE ZONA

! Anagquel de almacenamiento
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* 1.6 PROCESO Dé TRANSFERENCIA DE INFORMACION

. El vproceso de transferencia de informacion es una pabrte fxiuy importéntc. ya que
depende de una ,répnda y buena comunicaci6n en la orgamzaclén, de tal manera que las
dec:sxones que le lomen {tengan mayor posibilidad de- éxnto. Muchas empresas llegan a
tener problemas fuertes en sus orgamzacnones debldo a.un sistema_ineficiente de
comumcacxén

E 1) Pers‘on’al qi{e r'ecipe ihfpmacién qué no debgn’a recibir.

2) La mfonnacxén pasa por tantos escrilorios, que cuando llega a su destino, Ilega

tarde,

Tomando en
propone que la solu

dentro de la organizacion,

$0. fue ver de qué tamafio serfa la red,
esar s y qué caractensucas deberdn tener.

Una vez tomad la dec
dt.lennmando cuﬁnlm lermma]es seria n
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Lugar Niimero . - Tipe

Oficina del Director 1 Cc
Direccién Comercial 2 ] . - AyC
Direccién Administrativa .~ - .3 . AyC
Oficinas de Zona - i 7: A
Tiendas S PR . AyB~

Departamento de sttemas PO | . I A

sita | las terminales para poder recxbxr la mformacnénk e
i puede estar conectada a la red se usana pnra"

para:-el gerente ndmmlstrauvo dandole a‘ " PC el mlsmo uso’ Ie da:la Dxrcccxén-"
Comercnl o : e :

En el Alm cén ‘se hace necesaria una terminal, para el maneJo de los’ mvcntanos el
maneJo dc los mvenlanos ki

&4



En las Ofi icinas - de. Zona se: tendra de la mlsma manera una- PC Esta hara
bisncamente el reglstro ‘de la; ventas y datos. Necesita_ser una PC con’ MODEM para'
conectarse a la Oﬁcma Central y hacer la transferencla dc dalos

las Tlendas a dxferencxa de las Of cmas de Zona, ten é‘

captura de mformacnén. facturacién, ventas y por sus caractensucas de tam
es més ficil de cuidar y guardar una méquina de éste tamafio en una "lsla" 8

El Departamento de Sistemas tendra bajo su responsabilidad al serviddr, dqe esta
méquina que controla a todo el sistema de la red, misma que deber4 llenar como minimo
los siguientes requisitos:

Microprocesador Intel 486 DX2/66 MHz
1 Disco Duro de 728 MB '
Memoria RAM de 8§ MB

crecimiento,
de célcuto de
usuarios,” .

I.7 PROCESO DE DISTRIBUCION A LOS LUGARES DE VENTA

La distribucién es una parfe impbnante del proceso, debido a que el proveedor .
hard Uegar el producto alos almacenes. pero es labor de la organizacién el transporte del .
producto a los punlos de ‘venta, consistente en llevar el producto desde 7 almacenes ‘en
distintos lugares de la Republica, a 12 ciudades con una tienda como minimo en cada
una de ellas. s
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_ Primero se uene que’saber cuinto y cada cuando se harén estos transpones De
esta manera pnmero se anahzaran los volumenes a transportar a las uendas

Para hacer este célculo ‘g6 mantuvxeron las proporclones de lo vendxdo en un mes
promedxo durame el primer Semestre de 1993 y se muluphcd por el factor de crecimiento
proyectado del ano’199 que es de:1.456 (mscnpéxone proyectadas’ para- 1994 entre las
de 1993). y aese resultado se Ie’ multiplicé’ por otro’ factor,-que reﬂe_;arfa el aumento en

) El resultado de estas consideraciones se puede ver en la Tabla 19, donde se
obtienen los pesos y voliimenes que se transportarian semanalmente en promedio durante
el afio de 1994. Una vez obtenidos estos datos, se pueden hacer los estimados del costo
de transporte. Las opciones de transporte son bisicamente dos; adquirir medios propios
de transporte o hacer uso de servicios ptblicos de transporte,

‘Composicién de las Ventas en la Phcursia

(Unidades/Mes)

Calcgaria A T 39] 8] s 17, 2] 62 b1] [ ] 0] KD 55|
Categorfa B 753( 353 27| 2#6| 331|578 339} 224) 28] 239 207] 283 271
Categoria C & 0] ] 9 5 ) [ 1 3 3 39 3
Factor de Crecimiento]  1.36] 1.96]  1.96] 1.46] 146 1.46]  1.36] 1.46] 146{ 136 7.46 176* mﬁ

Factor por Incremento| 1.50( 1.45] 191 2.20 1.50) 1.08 1.55 1 6!‘ 2. I‘I 2.25' l.64| 1.64!
a 90% de Eficiencia

Ventas Promedio por Tienda en 1994
{Unidades/Semana)
Categorfa A 4 6] Kl 2 3 2] E) 1 1 1 2 6 8
45 18 45| 21
2 1 1 0

N.ﬁ{w.n ®O.8S| 31.22
m.hul 468 CEG IR

Tabla 19: Pron6stico de ventas con los pesos integrados

Caiegorfa B

Categorfa C

Volumen Total {dm*3)
Pesa (Kg.}
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Haciendo un anahsns de la sxtuacxon se observa, que en csta pnmera elapa, la>
inversién en la adquxsxcxén de : sp‘ rte para fa organizacién resulta muy costosa, 'pues
representaria la compra de un'y f ara cada zona, los servncxos de chofer los costos
de ‘gasolina, casetas y man " ra el_servncno propxo se tendna que reahzar un
calendario de compras y :
lugares a visitar y no s
dfa. :

: Estafe!a ) : Estrella Blanca
h ADO/Multipack Alrbome Express‘

: DﬁL i
: Mexpost ;
Aeromexpress

. Aeroflash -
‘ups

compamas pueden manejar de manera conf able el pr d cto a:
apa fue la scleccnon de quién tiene el servi )

snguxemes. Lo

2) Costo de (ranspone ( 10 kg )
3) Volumen (50 cm larg,o X 50 cm ancho X 60 cm allo)
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Los conceptos que se calificaron fueron: .

A) Cubrir como minimo 90 % de las rutas.
" B) Tiempo de entrega .
: ©) Tarifas.

D) Manejo por. volumen, peso o ambos.
B} Servicio a domicilio.
"F) Lineas de crédito.

G) Dias de entrega a la semana,

Una vez hecho el andlisis de la informacién (Tabla 20), el transporte del producto
se determino que fuera a través de dos compaiifas: UPS de México, que tiene los mejores
precios del mercado, aunque atin no cubre todos los destinos que se necesitan por a su
reciente ingreso al mercado mexicano, y MEXPOST que tiene las siguientes mejores
tarifas y cubre todo el territorio nacional.

‘Cobertura Total
TIEMPO DE ENTREGA
24 Hirs L L S T X1 X ] T X
48 Hrs | ] T x X 7 1 | X |

TARIFA
Mérida - Campeche N$186.0] NS148.5 N39S.7]  NSS98]  NS3(9] NS, N354| N§137.3
Vsa - Tontla Guiiérrez | NS186.0 NS 3| N3957|  NSI9E|  NSSI9| Wi N359.4 NSi37.3
Veracruz - Cordoba | N§186.0 NSTa83]  Ne9s3|  NSISA|  NESiS| NS, NS39.4 NS132.3
Veracruz - Jalapa N$186.0| N$148.5. N$9S.7| N§59.8, N3S1L9 N/§ N$59.4 N$137.5
D.F. - Puebla NS186.0 NS148.5)  Ni95.7]  NEs9.E] . Ns3I.9| NS4 N§59 4 NS137.3
Ledn - Aguascalicnies N3186.0 NS148.5 N$95.7 N$59.8 NSS1.9) NS48.4) N$59.4 N$132.5]
Ledn - San Luis Potosi N§186.0] N$I48.5 N§95.7 N$59.8, N351L.Y{ NS48 4 N$59.4 NS$137.5
Ledn - Querétaro N3186.0 NSTARS|  NS9S.3| NSSOE|  NS319| NSibd NS94 NS137.5
Ledn - Morclia N3186.0) N3148.5 N395.7|  N8s9.8|  N531.9] NS84 N359.4 NS1373
\Guadalajara - . Vallara | N3186.0 N§1a8 5[ N395.7|  NSIOE|  NISL9] NS N$59.4 F3132.5 N3197.0]
Guadatajara - Manzanitto [ N$186.0 N314B.3|  N§95.7| N3O N3132.5, N$197.0
Monterrey - Saiitlo N3186.0] N3198.5 N$95.7)  N3s9.8| N3137.3 N$197.0]
MANEIO
Volumen
Peso Ey ES X X 3 X X E3
[Ambas X
Servicio a Dowicilio s S0 £ E] B] ST S G B
Linea de Crédito Si No SF No No No No Na St
Dias de Entrega K [ L) 7 K 5 [ 6 [3

Tabla 20: Tabla de comparacién de servicios de paqueteria
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Las rutas quedan distribuidas de la siguicnlé manera:

. UPS de México

‘Ongen ) . 3 Dés\ino )

. 'Dlstmo Federa] ST .'Puebla, Pue.

‘Leén; Gto. .. o Aguascalientes, Ags
Leén, Gto. - - l San Luis Potosi, S.L.P.
Leén, Gto. "o+ : Querét_arq',‘ Qro.:

" Ledn, Gto. PRRES Morelia, Mich.. -

. Monterrey, N.L. 7 saltillo, Coahy’ ¢

MEXPOST
Ongen : "Destmo :

VMénda. Yue. o ) Campeche Camp
',Vﬂlahermosa Tab. " Tuxtla Gutiérrez, Chis.
Veracruz Ver, o . Cordoba. Ver '
Veracruz Ver.-~ e ;Jalapa, Ver. 8
Guadala]ara‘ Tl ) L "“‘PuenoVVallarta. Jal
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1) Razones para seleccnonar el conccplo de isla. .
2) VenmJas de locahza los pumos de venla dentro dc un centro comercxal.
3) En que parte dentro del centro comercml ’

uempo los ga tos de pro eccnén con otro lo t

2)'I‘lenc dcceso al mercddo polcncnal conslamemt.nle de los que vnsnan el .
centro comcrcml :
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- '3)El cliente sjémpre tendré un lugar para estacionarse. -

"4)La m;iycjrfa de los servicios estin ya instalados,

por_lo ‘que:se debien

2)Accesos al cc.nlro comercial con ongen en cﬁtacmnamlentos[ o
3)Accesos al arca dc ahmemos o restaur'mtes
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4)Pasillo central del centro comercial. .

En todos los c'aéos ﬁay 'que cuidar las alternativas que tiene el piiblico para llegar
al punto del cual se qulere depender, por lo mismo, se debe tener en cuenta también las
calles prmcnpales ‘ccesos externos ‘entradas subterrdneas y cuando se preseme la opcidn
entre estacmnamxentos techados y descubiertos ylo, entre eslacmnamxemos gratultos y de

paga.

- Todos los puntos'de venta deberén constar de los siguientes elementos:

B Mostradores .
’ Telefono (Convencnonal o Celular) B
.Fax T

,’I“va'x"ix'nas”‘ :
Pabélérfa i

El \inico servicio que se le deberd sohcxtar al cemro comercnal sera ‘el d ‘energxa :
eléclrlca

Eil personal que atenderd los puntos de venta, tendran sxempre aspecto xmplo y'
arreglado. Este personal se capacitara en el uso del equnpo dc ol n los dlf‘erenles
programas y en las caracteristicas de los productos que §e estaljan ane ndo en la uenda :

Pero los requisitos de los puntos de venta, no solo deben ser de upo fisi isico, smo e
también se deben agregar requisitos para la cahdad enel serwcno Esto es un requlsno
indispensable; si la empresa desea tener calidad’ total, ya que Ia calldad empleza en el
producto que se mancja hasla la forma que se despldc al cheme. - :

El procedlmlcnto baslco que deber:in seguir: los encargados se mueslr.l en el
slguxenlc dmgrama gcneral de proceso T



inicio

¢

N

glciclclcee

e m\
N

4

P

o
!

o
AN

5
AN

“Introducir a la computadora, fos

Recopilacion de dalo!

DIAGRAMA GENERAL DEL PROCESO DE VENTA

Bienvenida, por el agente de ventas, al ciiente

Atencién de las ngv’ce's’idadés del cliente y lat_aér de venta:

Recoleccion déiios anl&uios sele:;glonad'os‘ porel quénté :

accesorios comprados (Generando factura) -

sersonales del cliente

Pedir el importe de los énidu!os vendidos .-

Tramitar forma de pégo :

Entrega camﬁio o i:o'pla'dél pagaré - -

Entrega factura y anlcul_&s i:qnjprados

Despedida atenta -



El costo para poder acondlcnonar lodos los puntos de venta, ya sean 1slas y tiendas
con almacén - incluido: se puede ver'en la tabla 20. Las. canudades se obtienen de la
siguiente manera: . ;

a) Un teléfono celular por |sla. e .

b) Seis” mostradores po isla‘y “dos por cada tienda’ con’ a]macen.
»c)Un fax ce]u]ar por isla
~d)yUna'i lmpresora por isla;

e) Seis Tanmas por-isia.

f) Una reja por isla.

g) Una Computadora Notebook por isla.

h) Una PC con Modem por tienda con almacén.

X) Catorce anaqueles por almacén aproximadamente.

Teléfonos Celulares 12 N$1,800 N$21,600
Exhibidores 86 N$526 N$45,236
Fax celular 12 N$4,800 N$57,600
{impresoras 12 N$1.250 N$15,000
Tarimas forradas(l m x 1 m) 72 NS$150 N$10,800|
Sillas 38 Ns298 N$l1,324
Rejas de exhibicién 12 N$294 N$3,528
Comp P (Notehook) 12 NS$8,888  N$106,656)
Computadoras personales 7 N$7,150 N$50,050
Subtotal N3321,794.0

Anaqueles 98 N$146 N$14,308

\Subtotal N$14,308.0

Tabla 21: Costo de mobiliario de tos puntos de venta
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CAPITULO 1l ANALISIS ADMINISTRATIVO



1.1 ORGANIZACION INTERNA"

Para poder expllcar un orgamgrama y la coordmacrén denlro de una orgamzacxén
por grande o pequena que esta sea;’ * hay que ‘mencionar de tanera breve lo que es. una
orgamzacnén :

especxahzados en alguna parte especifica del proceso agrup oée'dé”bta manéi-ai,,quc"
sean ' ficilmente coordinados y supervisados.”: e

Un departamento se puede crear con tfes criterios: i *

1) Por su funcmnahdad el
2) Por el produclo f. -
3) Por reglén R

1)Por funcxonahdad -se. ennende cuando los mlembros del departamento se
dedican"al mismo upo de acuvxdad o que a un solo mdnvnduo se le asxgna una labor
Lspecmca. (ORI : :
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2)Por producto, es el departamemo que nenc asngnado. del umverso de productos
de la orgamzacnén, uno solo y lodas las actwndades dc‘ este depanamemo estaran Ilgadas'
a éslc producto

f ‘aclé;n 4 geogréﬁca, ; se

oﬁcmas cenlral
cada depanamem

1.2 ORGANIGRAMA«

El objeuvo del: orgamgrama es ‘mostrar_en forma’ grat’ ica la estructura de la“
org'\nlzacn()n y la correlacx()n enlre depar(amenlos o umdades si llegar al demllc dc

detallan las responsabxlldades de cada uno de el]os

El orgamgrama de puestos pnncnpales con cl que empezara la orgamzacnén es
como sigue: - 3 '
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ORGANIGRAMA DE PUESTOS PRINCIPALES

Director
i
Gerente Gerente
Administrativo Comercial
| T T Asistente
; Técnico en I Asistente de Comercial
:  Almacanista | Somas s ! Contabifidad
. 1
. t t
Supervisores
| de Zona
L- b
Vendedores
L
R
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13 DESCRIPCION DE PUESTOS

La idea del organigrama es. que la estructura’ sea lo . mas flexlble y funcnonal
posible donde el crecimiento no presente problemas Aunque deberén ser enuncxadas las
responsabilidades especificas- para cada puesto ‘la pamcxpacxén actlva. »creauva y
organizada de todo el personal enla empresa es fundamemal y deberé ser fomemada ",

Director.

Tendrd que desempeﬁar las funcnones de planeacnon, supemsuon y coordmacxén‘
general de la compaiiia, buscando oportumdades de Tuevos mercados Tambxén fomlaré~
parte del gmpo para la seleccxé' de personal :

Gerente Administraiivq :

El pueslo quiere que esta persona supervnse los aspec(os comables, la ndmmay'
la ca)a.vTendra mbxén bajo*su érea “de’ responsabnhdad al zirea de* sxstemas de

almacepes yla

Asis!einte' dé Contabiligad

Es la person responsable de la snuacxén comable de la orgamzacxén y tendri bajo
su responsabmdad la némina'y la caja También' es!ara a cargo de la Iabor de comprns. '

Gerenle Conierqial.
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SuperVisor de Zona. _

El puesto requxere la supem‘ i1 d todos los puntos de venta denlro del ﬂrea dc)
mﬂuencxa de un’almacén. Se har.’l cargo de a]macén de la zon_a yel abasteclmlento de
: mercancia a todas las tiendas de’la’ zona. recopllando toda la mformamén pos:ble sobre el

sus of cmas reglonales y dc las oﬁcmas reglonales con la oﬁcma ce
Personal dc Ventas.

Son las personas que realizardn la labor directa de venta 'y al mismo tlempo son
las encargadas del funcionamiento del punto de venta: Duramc la labor de venta scra su ‘- k
funcién atender a toda la clientela de la manera mis efi cnenle y cordlal ya que dcpende» .
de este personal la imagen de la organizacién ante el piblico.

1.4 PERSONAL .

El primer paso a seguir serd estimar qué cantidad y. calidad de personas
laborardn en la organizacién. ’
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Cada'tienda o punto de venla. neccsua un; mmlmo de dos personas para_ser
atendndo, y las razones son las snguxemes s

1) Aumema la \;elocbida/d en la“ater’icxén ala clientela. -

donde se necesxte es.

imporiénlé inency r que el 2% de SAR esta incluido en el concepto del seguro socnal
Las cuotas del IMSS y del iNFONAVlT estdn calculadas sobre el salario base mtegrado
diario y éste mcluye 15 dias de agumaldo. 6 dias de vacaciones del primer afio y 8.33%
por ayuda allmenllcna ‘
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s
Alsmac

[Asistente Comercial
{Asisiente de Contabilidad
Director

Encargado de Sistemas
Gerente Administrativo
Gerente Comercial
Limpieza

[Secretarias

Supervisor de Zona
Vendedoras

Total Anual

pi A0S
N$170,341.9]
N$48.665.5
N$38,665.5|
N$152,500.0,
N$36,500.0,
N$85.165.5'
N385,165.5|
N$9,855.0}
N$73,003.7
N$298.091.9
N$416,100.0

NSM.{)
N$133.33
N$133.33
N$500.00,
N$100.00)
N$233.33
N$233.33

N$27.00|

N$66.67
NS$116.67|

N$30.09

N$3,499.95
N$3,499.95
N$405.00;
N$3,000.15|
N$12,250.35]
N$17.100.00]

N5700.04/
N$200.00]
N$200.00;
N$750.00]
N$150.00;
N$350.00}
N$350.00]
N340.50]
N$300.02,
N$1,225.04
N$1,710.00

N3$I78,10¢
N$50,998.73
N$50,998.73

N$191.250.00
N$38.250.00
N$89,248.73
N$89.248.7)
N$10,327.50/
N$76,370.49

N$311,683.91

N$434,940.00

N$1,521,425.704

Tabla 22: Tabla de salarios
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CAPITULO IV ANALISIS DE LA INVERSION



.t ANALISIS DEL SISTEMA DE COMPRAS

Del andlisis de Ia composxcmn de las vcmas'acluales, se pueden proncsucar fas
ventas de los afios siguientes y al mxsmo tiempo oder obtener 108, cnstos pmbablef pero :
como se menciond en la mtroduccxén
cambi que ficil se ve f
celular, pero se afecta ain mé
los resultados anuales, depén
particularidades que tenga el’

ca(egonas en la composxclén total de fas ventas de accesorio

Las éaiegoria mencionada on, fas suguxemes:

Categona Todas las antenas portémes. retracmes y para auto.'
Calegona <Todas las_bal rias cargadores portatxles y de mesa, fundns de plel
soportes ﬂex:bles y ehmmndores dc batena para auto. . :

A4

S Vi nms dc Ias categ,orms A y © no rcquxercn mayor t.slud:o, pero
para la categona B, se necesuam hacer una subdwnsxén ’
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Las ventas de los componemes de Ia categona B, se pueden dividir de la s1gu|ente
manera: :

Batenas - S 45%

Cargadores Portéules S 15%
" Fundas de Piel -~ "20%
"thmmadores P L 19%
: Soporles

1%

Temendo los elementos que componen el total de las ventas la pamc:pacndn de
las compaif as de telefom’a, celula‘ly a proyeccnén anual’ de ventas para cada uenda'
propuesta, se hace ,‘na estimacién del coslo de las "enla' (ver Tabla 23), basado en los V
precios de la Tabla 24:

i, Monumy . L
Anlculcs ‘Banda A" Banda B ., Costo
Venthdns 47. 375'3 52 135 de Ventas

Categoria Puréemnje Anfculos BandaA Band:
S delas V:nd»dos 51 86% ‘4804

Ventas . “Anuales ;-
A 9% 720 NS11,81

Baterfas 3% 469 S s am s NSz 02

Cargadores 14% 91 55, 233 112700122, 70 2 N$67,426.0
Fundas % |3 Ns12,150.0{ 295
| Eliminadores 17% 24470 ;| ' N$30,894.4] 206 -
Soportes 8% 12, : 5,308.8| . 137
c 2% Lar il - N$M,B860] 1 32
Total 100% 14067 ' Ns240,581.6] * 1710

Cn‘sm o Arff:ﬁlds
de Ventas. | Vendidos

Categorla Porcentaje | Artfeulos’, BandaA Bmhr ,
de las Vcndldos 6844% 3!56% 3

Ventas <-Anuales -’ :

A 9% 165 . N§7.872.4
Baterias 3% |66 $126,847.2) N$91,004.0
Cargadores 14% 263 L N$46,H9.5)
Fundas 17% N$14
Eliminadores 17%
Sopories B%

c’ 2%

Total 100%,

N$285,050.6/

Tabla 23.1: Costos proyectados por plaza
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Morelin

Puebla

1716

Categoria Pa;'c-:nnjt Aﬁlculos. Banda A andlﬂ_‘» . Anféhlqs B bam- A BandaB. Cmo
= delas | Vendidos < S1.86% T 48.04% - | Vendidos " 66.54% . . 33.46% " de Ventas.
Ventas B Al e RO B Anuntes
A 9% N§11,154.9
- Baterfas N$90,623.0( -
Cargadores N$6_9.630. : N$40,106.6,
- Fundas N$15,500.0 i N$15,900.01
Elimiradotes . N$39,580.8 " N$30,074.9)
Soportes i NST,018.2
12 NS#3,27T0
617 NS238,150.7
i b Veracruz
: . Porcentaje Costa Articulos Banda A Barda B Costo
£de fas ¢ " ‘de Ventas | Vendidos 66.54% 33.46%  de Ventas
- Anuales Anuales
N$6,713.0 129 86 43 N$9,167.6
N§112,992.0| 504 335 169 - N$98,988.0
N$41,000.0] 205 137 68 N$32,640.6
N$14,3000) 260 173 87 N$13,000.0)
N$29,931.0] 262 174 88 N$24,616.0
N$6,493.8) - 121 80 41 : N$5,735.4)
e ‘337 16 17 IN$43,084.0) 29 19 lOi N$35,881.0)
" Total T100% 178 824 895 N$255,103.8] 1510 1004 506 . N$220,028.6)
R Saltillo - -, - Querétaro . .
Ca‘legnrh‘ Porcentaje | Articulos Banda A Banda B Costo Articulos Banda A - Banda B’ Costo
B delas | Vendidos - 0.00% 100.00% de Ventas Vendidos 68.44% 31.56% de Ventas
Ventas Anuales N , Anuales
A 9% 162 0 162 N$12,344.4 146 100 46 N$6,966.0]
B o
Baterlas 3% 633 0 633 . N$1253M01 573 3 181 N$112,513.2]
[Cargadores 4% 258 0 " 258 N$74,046.0) 233 160 3 N$37,957.0
Fundas 17% 327 [ 327 N$16,350.01 296 203 9 N$14,800.0
Eliminadores 17% 328 0 328 N$26,896.0; 297 Pl ;93 N$34,095.0
Soportes 8% 152 o 152 N$7,204.8 137 9% 43 $6,493.8
¢ 2% 3 0 36 N$54,0000] . 33 2w N$40,678.0
Total 100% 1895 0 1896 N$316,175.2 11s 540 N$253,503.0

Tabla 23.2: Costos proyectados por plaza
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Jalapa .

D.F. PREERN EeEaa
Categorfa-.. | Porcentaje [ Anfculos Banda A Banda B Costo Artfculos . Banda A ¢ BaMa§ . Costo
: delas  {Vendidos 42.30%  57.70% °. de Ventas' |Vendidds ' 66.54% - 33.46% " " de Ventas .
Ventas Anuates ) £ S  Anuates |
x 9% 106 35 61 . N38318.2| - “NS10,873.2| -
8 K it
Batecas 8% 415 175 240" 7.2 N$84,790.0) $88,306.5
Cargadnrés 14% 169 7 98 N$39,149.4| °
Fundas - 17% 214 9t 123 { X
Eliminadores | 17% 218 91 124 NS61,436.0
Soportes 8% ] 42. 57 < N$4,692.6) !
c. %] N 10 14
Toul = | t00% | 1242 . s2s 7
. Villahermosa . ..
Categorfa ' [ Porcentaje ] Artfculos Banda A Banda B
' delas. |Vendidos 59.95% - 40.05%
Ventas T
A 9% 149 E] 0.
B : RN
Baterfas -~ (- 33% | - 583 23507233
Cargadores . | ° 14% 237 142 95
Fundas 1% | .m R
Eliminadores | 7% | 303 ]
Sopories - 8% : 140
[ 2% 3
Toual - [ 100% |- 1746° 757 147 55 699
B PO - Cérdoba =y
Categorfa - '| Porcentaje | Aniculos )
“de tas | vendidos  66.3
Ventas : " e Anuales .
A 9% .| 137 9 36 - - N$9,138.7]
n ; B
Datetlas 33% 536 :
Cargadores 14% 287 :
Fundas 7% [ me
Eliminadores 17% ;
Sopartes 8%
c 2% ©N$36,261.0
Tolat J100%.5 [ - 75 N§301,749.6

Tabla 23.3: Costos proyectados por plaza
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- Aguascalientes - - [ i Tuxtla Gutifrrez

Categorfa Porcentaje An(culns’f Banda A Banda B - Costo Anticulos  Bamda A Banda B Costo
-.de fas * |Vendidos' _68.44% - 30.56% - de Ventas | Vendidos ' 100.00%  0.00%  de Venlas
Ventas FR L Anuales " Anuales :
A |- 9% |16 7 100t 46 - - N$6,966.0] 155 155 0 NSI0,617.5(
B : ; RN R PR
Baterfas * 391 gt N$112,317.6] 605 605 07 NS112,530.0
Cargadores - 159 74 .- N$39,585.0] 247 247 0 - N$70,889.0:. "
Fundas ; w93 Ns14,750.0] 313 313 0 NS$15,650.0| -
Eliminadares *; | - 17%., L-203 9% N$32,042.0 314 314 0, "IN$49,298.0[ .,
Soportes - Cem 9 43 N$6,493.8] 145 145 07 N$6,873.0{"
e 2% 33 2 u N$40,678.0) M ) 0 N$37,366.0

Total 100% 1712 "7 542 N$252,832.4 1813 1813 NSJOJ.m.S

Puerto Vallarta

Categorfa | Porcenuaje |Articulos Banda A Banda B Costo

delas |Vendidos SI.86% 4B.14%  de Ventas

. Ventas -Anuales
A 9% 134 69 65 . N$10,887.0) :

B SIRRES G i :
Baterfas 3% | osa m 25277 UNS113,§79.2)
Cargadores 14% | 23 1 1025 N$62,706.0| -
Fundas 7% | 270 140: . 130 ;7 N$13,500.0]
Eliminadures 17% | 141 131 N§35,896.4)
Soportes 8% 125 65 160 1 NS5,925,0]

c 2% 0. 18 15 . N$38,985.0

Toul 100% | 1568 813 755 7 NSIBLATAG

Tabla 17.4: Costos proyectados por plaza
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[Amena Adhcrible movit mark 7l N$IDE.2,

Antena Retedesit Audiovox PTI00 N$2.9

Antena Retracul Mitsubishi N$50.8|

Ansena Retrderl Mitsubishi 3000 N3$50.8

Antena Retrdctit Mitsubishi 800/Mini 1 N$2.9

Antena Retriciit Motorola Microtac NS76.2

Antena Rewrdetil Nokia 10171000 N$78.2

Antena Retrdctil Novatel PTR 800 N350.8

| Antena Retractil Panasonic EB3S00 N$44.0

Antena Retréctil Te-9300 N$86.0;

Antena Retrdctil Toshiba 9200/Minivox N$76.2

Aniena Retedesil Uniden CP 5500 N$76.2,

Antena Rigida Nec P 300 N$68.5

Aniena Rigida Nokia 1000 . N§78.04

Antena Rigida Oki 900 N350.8 |
Antena Rigida Technophone 205 A N$eg.8)
Ansena Rfgida Tashiba 9300/9200 N3$87.7]
Baterla de Alta Capacidad SNN4QIGA N$112.0]

Bateriz de Ala Capacidad SNNS03SA N$112.0;

Baterfa Deigada Moatosola PT negra N$199.0

Bateria Delgada Motorola PT gris laro N§199.0f
Bateria Delgada Motorala PT gris ohscura N$199.0{ . o
Baeria Detgada Nokiz 10171000 N$192.0)
Baieria Delgada Oki %00 N$222.B{ -
Baterfa Diamondie! 90X NS$118.3

Batera Diamondtel 39X N$163.3

Baterfa Gruesa Nokia 104/1000 N$220.0

Baierfa Gruesa Fujitsu Pocket N$103.7

Bateelz Gruesa Motorala PT gris claro N$115.9

Bateria Gruesa Motarola PT gris obscura N$112.0

Barerfa Gruesa Motorola PT negra N$16.0

Bareelz Gruesa Nec P 110 N$279.0]

Barctia Gruesa Nee P 4001600 Gris N$156.0|

Bateria Gruesa Nec P 401760 Negra N$156.0;

Dareria Gruesa Oki 1150 N$265.0]

Bateria Gruesa Oki 00 N$130.5

Baterfa Gruesa Tecnophone PC 205 N$115.0]

Batcria Gruesa Toshiba 9300 N3245.6]

Bateria Mitsubishi 300¢ N$I38.0,

Batcria Mitsybishi XK N$118.3

Bateria Motosola Ultra Classic Gris Claro N$J02.0

Baretia Moworota Ultra Classic Gris Obscuru N$102.0]

Haresia Nec 91K} N$141.9]

Bateria Nec P 200 negra N$I1LS

Bateria Nee P 300 Gris N$1LLS

Hareria Novarel PTR 800 N§155.4

Bareria Oki 710 Negra N$136.8]

Bateria Oki Gris 7007250 N$102.0

Barterfa Panasonic 1P 600 N$103.7

Tabia 24.1: Lista de precios de los proveedores

109



FPROVEEDOR |

[E

Baterfa STD Nec P 110 N$187.0]

Bateria STD Nec P 400/600 Gnis N$206.0/

Baterfa STD Nec P 40 /601 Negra N$206.0

Bateria STD Nokia 10171000 N$235.6,

Bateria STD Oki 1150 N$235.0

Baterfa 5TD Technophone PC 205 N$295.5!

Bateria STD Toshiba 9300 N$241.6]

Baterfa STD Uniden CP 5500 N$228.0

Baterfa Uniden 5000 N$259.3,
(Cargador de Baterfa con AC Oki 700 N$56.0)
Cargador de Mesa Ncc P 110 N$143.0

Cargador de Mesa Toshiba 9300 N$368.0

Cargador de Mesa Uniden CP 5500 N$298.5
Cargador Portitl Motorala Microtac N$70.5!
Cargador Portdtil Nec P 300 N$95.8|
Cargador Poratil Nokia 101/1000 N$137.5
Cargador Ponitil Oki 700/710/750 N$70.0
Cargador Portdtif Oki 900 N386.8
Cargador Portstil Toshiba 9200/Minivox N$95.8

Cargador Pondti! Toshiba 9300 N$94.9
Cargador Postitil Ultra Classic N$65.0
Cargador Répido Motorola Microtac N$297.9

Cargador Ripido Nokia 10171000 N$370.0;
Cargador Répido OKi 1150 N$300.0
Cargador Répido Oki 900 N$270.9

Cargador Ripido para Auto y Casa Oki 700 N$189.0]

Eliminador Cargador para Auto Mitsubishi 3000 N$162.0

(Eliminador Cargador para Auto Motorola Microtac N$167.0
Eliminador Cargador para Auto Matorola Ultra Classic N$167.0|

Eliminador Cargador para Auto Nec P 200/300 N$167.0}

Eliminador Cargador para Auio Novatel PTR-800 N$167.0!

Cargador para Auto Panasonic HP 600 N$167.0]

Eliminador Cargador para Auto Technophone 205 N$167.0}

1Efiminador Cargador para Auto Toshiba 9200 N$167.0
Lliminador Cargador para Auto Uniden CP S000 N$167.0]

Eliminador Cargador para Auto Uniden CP 5500 N$167.0)

Eliminador de Bateria Toshiba 920¢(/Minivor/Audiovox N$127.0

Eliminador de Baterfa Diamondtel 99X NS101 4

|Eliminador Je Baterfa Diamondrel 90X N$103.0)
{Eliminador de Bateria Fujitsu Pocket N$71.7]
Eliminador de Bateria Mitsubishi 3000 N$Il6.4

Eliminador de Daterfa Mitsubishi % N$128.0

de Bateria Motorala PTS00 gris claro N$99.0,

Eliminador de Batetfa Motorola PT500 gris ohscuro N$99.0

Eliminador de Baterja Nec 9100 NSI04.S!

iminador de Bateria Nec P 110 N$99.0

| Eliminador de Datetia Nec P 300 N$120.3
{Elminador de Bateria Nec P 400/600 N$110.0
{Eliminador de Baterfa Nec P 401601 NS$110.0/

Tabla 24.2: Lista de precios de los proveedores
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Eliminador de Baterfa Nokia 101/100¢ N$173.4
Eliminador de Dateria Oki 1150 N$182.0,
Eliminador de Baterfa Oki 700/750 N$108.2
Eliminador de Baterfa Oki %00 N$82.2
Eliminador de Batetla Oki Negra N$95.5
Eliminador de Baterfa Panasonic HP 600 N$101.4
Eliminador de Baterfa Technophone P205 N$95.0f
|Etiminador de Baieria Toshiba 9300 N3$1784
i de Bateria Uniden CP 5000 N$130.0
Eliminador de Baterfa Uniden CP 5500 N$151.0
Funda de Piel Uniden CP 5000 N3$87.9]
Funda de Piel con Fleje Motorola Microtac N$35.0!
Funda de Picl Mitsubishi 300 N$SL.1
Funda de Piel Mitsubishi 3000 N$74.4
Funda de Picl Mitsubishi 4000 N$50.0]
Funda de Picl Motorola 8000 N$8L.1
Funda de Piel Motorola 8000 N$42.5
Funda de Piel Motorola Microtac PT-500 NS$50.0,
Furxta de Piel Motorola Ultra Classic N$50.0}
Funda de Picl Nec 9100 N$56.5
Funda de Piel Nec P {10 NS$8i.1
Funda de Piel Nec P-300 N$50.0]
Furxa de Piel Nec P400/PGOY N$50.0|
Funda de Piet Nokia 1000 N$50.0}
Funda de Piel Nokia 101 'N$50.0)
Furdla de Piel Nokia 128 N$50.0
Funda de Piel Oki 1150 N$50.0)
Funda de Pic! Oki 700 Importada - N$8L1
Funda de Piel Oki 700 Nacional N$42.5
Funda de Picl Oki %00 N$74.4
Funda de Piel Panasonic HP 600 N$50.0
Funda de Piel Technophone 205  N$50.0]
Funda de Piel Toshiba 9200 N$50.0}
Funda de Piel Toshiba 9300 N$50.0{
Funda de Picl Uniden CP 5500 N$50.0
Manos Libres Motorola Microtac C/BOO N$2,335.0
Manos Libres Motorola Microtac S/BOO NS$1,744.01
Manos Libres Nokia 101/1000 N3$756.9]
Manos Libres Nokia 128 N$702.2
Manos Libres Oki 1150 N$364.6)
Manos Libres Oki 700 N$900.7
Manos Libres Oki 500 N$1,265.0]
Manas Libres Toshiba 9200 _N$8%0.0!
Manos Libses Toshiba 9300 N$1.092.0
Sopurte Flex 10° N$47.4
Soporte Flea 12 IS
Soporte Flex 6° . UN$31.2
Soporte Flex 87 . N$40.6|

Tabla 24.3: Lista de precios de los proveedores'”

! Costos de encro de 1994,
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v.2 COSTOS DIRECTOS E INDIRECTOS

En esta pane se cinsnf carén 1y se cuanuf icardn los costos para- poder
postenormeme oblener cl precxo de venta y la uuhdad Todos los costos de tomamn en
base anual (365 dfas . : :

Los q:osto's directos son:

1) Sueldos de los jefes del d epanamento de ventas, :

y ¢ en cuema 1os’ sueldos de los Supervxsores de zona.’

2) Sueldos de Ios empleados del almacen ; ; B
En este pumo se mcluyen \inicamen e lo sueldos de los almacemstas

3) Sueldos de los emplcado

entas de hiostrador.: o
Se mcluyen los steldos de los vendedores [T

4) Comxsmnes de agentes y dependientes.
Como’ mcennvo para el personal de ventas de mostrador, se lcs dara una comisién
del 5% sobrc el precm de. venta el produclo de cualquxer amculo que vendan.

5) Propaganda .

Esta esla parte mis dlf'cﬂ de costear en un principio, ya que solo se puede
suponer el efecto que tendrd en las ventas, la propaganda hecha en los diferentes medios
de comunicacién. De manera que para efectos de introduccion, se asigné al presupuesto
de propaganda un 10% del total de los costos directos para el primer afio; el segundo el
7.5% y parael resto, el 5%.

6) Fletes y acarreos.

En esta seccién sc contabilizan todos los transportes de producto que se hagan
desde los almacenes a sus respectivos destinos. El calculo del costo se hizo de la
siguiente manera; N$48.4  y N$51.9 es el costo de un flete dependiendo de la compaitia
que se use, 26 Viajes al aito, es el niimero de fletes que se realizarian al ano. El destinos '
que hay son 12, pero se aéignarbﬁ 6 a cada compafia de mensajeria por sus precios y
cobertura. '



6 desunos X 48. 4N$/V|aJc X 26 Vuues/Ano) + (6 dcslmos X 51 9N$/VIaJe x 26 ’
Vlajes/Ano) - . . ;

para la toma d(. energfa electnca a una 1sln es de N$80 al’ mes En el area de las or cinas o
de’ zom, lcmendo en cuenta el (lpO de equlpo de oficina y de lummanas que. se van 4',"
utilizar, el consumo bimensual de energia eléctrica’ no pasar'i de N$400 :

200NS/mes x 12 meses x 7 oficinas x 70% + »80N$/r‘ncsf( 12fmesés X Vlh2:isrln§ o

El servicio telefénico serd proporcionado por Tl.LMEX en’ las ot' cmds y en las
islas por una compaiiia de telefonia celular o en su caso TELMEX

113



Las llamadas de larga distancia sc reahzaran desde las oﬁcm.la y desde las; lsl.ls
solo se podmn hacer llamadas Iocalcs Para las l.xrgas dlslancms se con!rdlard el scrv:cm
de TELMEX de” larga dlstancm do '60 ‘min. de. confcrt.ncna de’ larga distancia-a -
cudlquxer pane dela] Rgpubllca Mcxlcana ucnc un cos(o de N$ 4l 58 i

Largas drslancias

mad d[aiiaé';k'358 dias)/60 min. = #tioras

das. = (150 N$ rema mensua x7 locales x’12 meses)
: 3 llamadas/d:a X 3min. /Hamada X1 62 N$/mm x'12 islas x 358 dias)
Total de Ilamadas locales = llamadas de tienda + Ilamadas de lslas :

Los costos indirectos son:
1) Sueldo del personal de oficinas. R ; :
2) La parte proporcional que corresponda a Ia ren!a, luz, serv:cno lelcfomco a los otros .

departamentos que no sca el de ventas:
Todos los sueldos incluyen las cuotas dcl seguro social, INFONAVIT e
impuestos.

El resumen de los costos se detalla en la Tabla 25,

Comlsloncs de \cndcdorcs N$447,260.0,
Fletes NS$15,646.8
Propaganda N$271,562.0,
Renta de tiendas NS$1,163,400.0]
Sueldos del personal de ventas NS$1,299,843.0
Luz N$23,280.0
Teléfono N$76,482.0
Papeleria N$1,260.0]
Total N$3,298,733.8

Tabla 25.1: Costo de operacion proyectados
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Luz
Papeleria (facturas, recibos, eic.) N$540.0]
Sucldo del personal de oficinas NS$575,261.0
Teléfono N$22,571.0
Renta de oficinas N$260,400.0
Viajes

1V.3 ESTIMACION DE LA INVERSION
Para estimar la inversion, ésta se dividié en:

Mobiliario y equipo :
~ Gastos de arranque y puesta en marcha

En la primera parte, se cuantificard todo el cquipo.y. mobiliario ‘necesario para:
todas. las oficinas 'y ticndas de la organizacién. En la parte de gasios de ‘arranque, se
tomaran en cuenta todos los otros gustos para poder empezar'a operar.

Se obluvieron los costos del mobiliario y equipo a través de cotizaciones formales
como informales; no se describe cada articulo en detalle, debido a que estos pueden
cambiar sin previo aviso. Pero los costos descritos, darin unt idea muy aproximada de Ia
inversién requerida (ver Tabla 26).

s



SeNdmero;
b ?

Muchles
Escritorio para Director 1 NS$1,655 NS$1,655
Escritorio para Gerente 2 NS$1,485 N$2,970|
Escritorio para Asistente 2 N$1,39%0 N$2,780
Lscritorio para Secretaria 3 NS$1,150 NS$3,450]
Escritorio para Supervisores 7 NS$1.39%0 N$9,730]
Mesa para Sistemas 2 N$400 - -*.. - N800
Siltén para Director ! N$840 - NS840
Sillones para Ejecutivos 1n N$367 *+ NS$4,037
Sillas para Secretarias 3 N$210 . N$630)
Sillas para Visitas 17 T N$321 T NSSAS7
Sillas pura Sistemas 02 < NS$210 © N$420
Sala de Juntas 1 . NS7,330. - N$7.330,
Sala de Espera | " NS$5,875 NS$5,875
Archivero para oficina central 3 N$2,660 N$7,980
Archivero para oficinas de zona 7 N$2,950 N$20.650]
Rotes de basura 5 " NS$25 N$375
{Pizarron Grande 1 N$2,500 N$2,500
Pizarrén Chico 2 N$950 N$1.900
Libreros 7 N$2,685 N$18,795
Subtotal N398,174.0]
Equipoe

Fotocopiadora de uso mediano ! N$4,895 N$4.895
Forocopiadora de uso ligero 7 N$1,925 NS13.475]
Fax 9 Ns$1,820 NS$16,380
Impresoras ldser 3 N$2,899 N$8,697]
Impresaras de butbuja 7 N$2,050 NS$I14.350f
Terminales del sistena 6 N$2,244 N$I3.464
Computaduras personales B N$9,150 N$73,200
Paquete administrative 1 N$2.652 N$2,652
Paquete para oficing 1 N$1,620 NS$1,620
Paquete par ted ! N$9,520 N$9,520
Paquete de contabilidad 1 N$SYs0 N$950!
Paguete de ndmina ! N$840 NS840
Teléfonus secreturiales 4 NS780 N$3.120
Tenminadores, multiplexores, cable 1 N$700 N$700
Subtotal N$163,803.0)

Tabla 26.1: Costo de mobiliario
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Teléfonos Celulares 12 N$1.800 N$21,600]
Exfhibidores 36 N$526 N5$45.236|
Fax celular 12 N34,800 N$57,600]
Impresoras 12 NS$1,250 NS$15,000
Tarimas forradas(! mx 1 m) 72 N$150 NS$10,800
Sillas 38 Ns298 NS$11,324
Rejas de exhibicidn 12 N$294 N$3,528
Comy personales (Nofebook) 12 Ns$8.888 N$106,656:
Computadoras personaies 7 N$7.150 N$50,050
\Subtoral NS$324,794.0)

Anaqueles 98 Nsl46 N$14,308

Subtotal N$14,308.0

ﬂiﬁa’ ST " iﬁ’u %

Tabla 26.2: Costo de mobiliario

{_os gastos de arranque y puesta en marcha, son los gastos gue se deben realizar
para iniciar operaciones; en este rubro se pueden incluir los conceptos de
acondicionamiento de las oficinas de zona, licencias y permisos. En la parte de
acondicionamiento de las oficinas de zona, ¢l costo varfa de oficina a oficina,
dependiendo del estado del local y del contratista. El costo presupuestado para el
acondicionamiento de las 7 oficinas regionales y la oficina central fue de N$207,500.

En la parte de permisos y licencias de funcionamiento, el costo de estos trimites
durante el dltimo bimestre de 1993, sera de N330,000.

La imagen de la empresa junto con la campafia publicitaria antes de iniciar

actividades, ¢s otro factor que entra en gastos de arranque, la cual se  estimé en
N$50,000. :
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También entran dentro de este rubro, todos los gastos de papeleria, que incluyen
hojas y sobres membreteados, tarjetas de presentacion, facturas, recibos, plumas, lipices,
etc., lo que se estima. con un costo de N$9,500.

"Para la renta de las oficinas de zona como de la 6ﬁciha central, serd necesario
dejar un depésilo por cada una un mes de renta, Ast que tomando en cuenta el nimero de
oficinas por la renta promedio de las mismas; ci monto total por depGsitos serd de
N$56,000. '

El costo de transportar el inventario inicial a los puntos de venta, desde los
almacenes de zona se estimé en N$1,203.

El resumen de las inversiones es como sigue:

Mobiliario y equipo . N$598,139
Gastos de arranque - N$247,000
Ouwos "~~~ NS$I07.203
Total N$952,342

. Es importante también mencionar en esta seccion el monto de las depreciaciones
de los equipos adquiridos. Atendiendo a los articulos 44 y 45 de la Ley del Impuesto
Sobre la Renta, los porcentajes de depreciacion anual son los siguicntes:

Equipo Porcentaje
Equipo de computo 25
Equipo periférico 12
Equipo de oficina 10
Otros 10

El siguiente aspecto a cuantificar son las amortizaciones de” Jos gastos
preoperativos que vienen regulados en ¢l articulo 43 dela_Ley del Impuesto Sobre. la
Renta especifica que el porcentaje méximo autorizado de amortizacién anual que se debe
aplicar sobre el valor original de los gastos de instalacion es de un 5%.
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IV. 4 COSTOS ESTIMADOS

- En'esta seccién se resumen 1os costos previstos para el primer ajio de operaciones,
ver Tabla' 27.-En esta"Tabla ya ‘se incluyen los pastos administrativos que - estdn
compuestos de los siguientes clementos:

~Renta'y depdsito para locales de oficinas

* Papeleria para oficina :
) Viajes y vidticos

“Teléfono y luz de oficinas
" “Sueldo del personal de oficinas

Miles de Nuevos Pesos
" COSTOS - 1994
_YARIABLES
Teléfona =" o 7%
Papelerfa : "
Comisianes - 447
Fletes 16
Luz 23
SUBTOTAL 564
. _ELOS
Propaganda y publicidad 272
Renta de los focales . 1,163
Sueldo del personal de ventas 1,300
SUBTOTAL 2,735
GASTQS R
Administracién 892 897 90t 06 910
Vena 3.299 3,367 3,503 3,674 13,844
TOTALES 4,191 364 4,404 4,579 4,754]
Punto de equilibrio 9,080 9,125 9,327 9,604 9,950]
Ventas 8,722 9,594 10,553 11,609 12,189

Tabla 27: Presupuesto de costos y gastos del proyecto
Otro punto importaste de ta tabla 27, es que muestra et punto de equilibrio, es

decir, cl afio donde Jos ingresos son igual o mayor a los egresos, en la tabla sepuede
apreciar que al termino det afio de 1995 se genera una utilidad. ‘
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1V. 5. INGRESOS Y CAPITAL DE TRABAIJO
Ingresos

Los ingresos, ya calculados en el capitulo I, se calcularon considerando los
precios de los articulos en el mercado en enero 1994 (ver Tabla 11), por el volumen de
piezas gue se proyecta vender de cada categoria, obteniendo el ingreso total, que por el
primer afio serd de N$ 8,945,30, mas la depreciacién de los activos adquiridos (ver
Tablas 28 y 29). La inflacién anual proyectada para los préximos aios serd de un digito,
de manera, que se podrin hacer ajustes trimestrales a los precios y el impacto de Ia
inflacién en los inventarios por el tamafio y la rotacién de los mismos serd casi

imperceptible.
VOLUMEN ANUAL DE VENTAS
UNIDADES 1994 1995 1996 1997 1998
Antena PZAS 2,513 2,763 3,041 3,345 35
Baterlas PZAS 12,563 13.819 15,200 16.721 17,557
Cargadores y Eliminadores PZAS 9,001 9,901 10,891 11.980 12,579
Fundas -~ PZAS 5474 6,021 6,624 7.286 7,650
Manos Libres PZAS 996 1,096 1,205 1,326 1,392
TOTAL ANUAL 30,547 33,602 36,962 40,658 42,691

Tabla 28.1: Volumen proyectado de unidades a vender en base anual

Miles de Nuevos Pesos INGRESOS ANUALES POR VENTAS
PRECIO 1994 1995 1996 1997 1998

Antena NS$C.13 337 370 407 448 471
Baterfas N$0.38 4,774 5,251 5,776 6,354 6,672
Cargadores y Eliminadores N$0.35 3.150 3.465 3.812 4.193 4,403
Furas N$0.13 684 753 828 911 956/
Manos Libres N$2.91 2,893 3,183 3,501 3.851 4,044

TOTAL ANUAL 8,945 9,840 10824 11,906 12,501

Tabla 28.2: Presupuesto de Ingresos del Proyecto



Miles de Nuevos Pesos R o
Depreciacién e ANOS S e
ACTIVOS Y 19947 -0 7419977 1998
Amortizacién e G
Equipo de cémputo 25% Y
{Maquinaria y equipo 10% B
Otros 10%. - .29
SUBTOTAL . 104
Gastos de instalacidn 5% R
SUBTOTAL SO I I
TOTALES R ',"117 
TOTAL ACUMULADO| i = H7

Capital de Trabajo

El capl(al de trabajo se calcula como la dlferencxa entre ‘el activo cxrculzmte y el
pasivo circulante.,. Estos datos se ohnenen del balance general al f nal del prlmer aﬁo (Ver
Tabla 30 ) : :

Mlles de Nuevos Pesos ' : i -ANOS .

- CONCEPTO 1993 1994 - 1995 1996 1997 1998

1. Efectivo minimo requerido [1] 25 26 28 .31 33

2. Cuentas por cobrar 0 325 57 393° 432. 7.7 454

3, Inventarios 50 55 60 67 73 77

4. Otros activos [/ 0 0 26 <376 70928
5. Proveedores 1350 <7 408 422 464 S 537"

Capital de Trabajo N () -4 -2 49 402 952

Cambios en ¢l Capital de Trabajo (@) ) 25 28 52 550

Tabla 24: Capital de trabajo del proyecto ;



CAPITULO V - “ESTADOS FINANCIEROS



En este capitulo se veran los estados de resultados, flujos de caja y balances generales
asi como un andlisis de sensibilidad y el cdlculo del rendimiento del negocio. ’

Se presentan las proyecciones para los préximos 5 afios de operacién del negocxo, para
estas proyecciones se considerardn pesos constantes a valor de 1993.

V.1 ESTADOS FINANCIEROS ANO 0

En el aiio 0, es el momento donde se realizan todas la inversiones para poner en marcha a
la organizacién. En el flujo de caja como en el balance general, se ve claramente que el Gnico
ingreso que tiene la organizacién, es la aportacin de capital de los inversionistas y el inventario-
inicial que tiene 30 dias de crédito a partir de nuestra primera operacion.

Caobros N$0
Aportaciones de capital N$952,343
Proveedores N$349,981
Total de Ingresos NS$1,302,323
Egresos

Gastos de arranque N$354,204
Equipo de ventas N$336,102
Equipo de oficina N$262,037
[ Invemario Inicial N$349,981
Total de Egresos N$1,302,323)
Saldo N$0
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Activo
Circulante

Caja

Buncos

Mercancias
Documentos por cobrar

bW =

Fijo

v

Mobiliario y Equipo
Depésito en garantia

o

Cargos Diferidos

Gastos f)e imlalacién‘ :
Propaganda o publicidad
Fletes: BB

oo~

Total de Activo
* Pasivo
" Flotante

10 Proveedores -~
11 I)pcumpnlps por pagar

Consolidado =
12 Acreedores hipotecarios

Tﬁ;nl d(; Pasivo .
Capital -
13 Capital Social -

" Total de Capital :

Total de Pasivo mx‘ﬁ Cnpiml

N$0.00
NS§0.00)

N$349,980.36,

N$0.00

N$598, 139.00]
N$56,000.00

N$247,000.00|

N$50,000.00
N$1,203.60

"~ Nso.00]

-{N$349,980.36

N$0.00

- |NS952,342.60]

N$1,302,322.96

- Ns349.980.36f

- N$952,342.60]

N$1,302,322.96

N$1,302,322.96
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V.2 ESTADOS FINANCIEROS PROFORMA ~

Los eslados f' nancneros proforma eslan compueslos prmcxpalmcnte de dos documcmos

basmos. estos son

Bnlance General
Estado de resultados

iferentes documentos,

¢ ‘explicardn los componentes de

tomo un 25% de descuento.

-Vemas nelas Aqul se reﬂcJ realmente el:ingreso de Ia organizacion Es el resultado de '
restar a lo que se debfa haber cobrado, lo que s¢ dejo de cobra .

-Inventario mlcral - Es I canudad de dmero invertida por la orgamzacxén en' el produclo
al iniciar un penodo . mE el

-Compras.- Es la cantidad de dmero que la compama dcscmbolsé adqumendo los
productos con el propdsito de distribuirlos y venderlos con una utilidad. s

-Rebajas sobre compras.- Es ¢l monto que de dinero que los proveedores descontaron a k
sus clientes por concepto de compras. Debido al volumen de compra y a'la politica de compra”
que tiene la organizaci6n, se considerd un 5% de descuento a nivel global. ’ :

-Compras netas.- Es lo que finalmente se pagé por los producloé 'adouiiridos.

-Inventario final.- Es la cantidad de dinero que vale el producw remancnte en’ lus
almacenes al final de un periodo.
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-Costo de ventas.- Es la suma de las compras netas més los mvcmdnos 1mc1ales menos
lo que resta en mventarlos al final del afio. Esto reﬂeja Ia camldad mveruda en producto quc se.
vendid. ; : g
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Estado de Situacién Financiera (Balance General)

Miles de Nuevos Pesos . : ¢
. AN O S8 =

1994 1995
Caja o
Bancos
Cuentas por cobrar
Inventarios

Otros activos

TOTAL ACTIVO CIRCULANTE

ACTIVO FlIO

Depésita en garantfa

Mobiliario y equipo oficina

Maguinaria y equipo

Equipo de computacién

Depreciacién acumulada

Depreciacién del ejercicio

ACTIVO FlJO TOTAL
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de instalacién
Pagos anticipados
Amortizacién acumulada
Amortizacién ejercicio

TOTAL ACTIVO DIFERIDO

ACTIVO TOTAL
CONCEPTO

PASIVO CIRCULANTE
Provecdores
Acrecdores diversos
Créditos bancarios
ISR y PTU por pagar

TOTAL PASIVO CIRCULANTE
PASIVO FJO
Crédito interm. finane

TOTAL PASIVO FUO
PASIVO TOTAL

CAPITAL CONTABLE
Capitat social
Aport, Pend. de Capital
Reserva de reinversicn
Resultados acum, y reserva
Resultados del ejercicio

TOTAL CAPITAL CONTABLE
PASIVO Y CAPITAL
Comprobacién
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Estado de Résixlﬁados‘ Pr'ofor’mba ‘dcj‘ Proyecto -

Miles de Nuevos Pesos . . B e i

{. Vemas .
Rebajas sobre ventas.
2. Ventas totales
3. Invemtario Inicial
4. Compras
" Rebajas sobre compras
5. Compras Netas
Total de Inventario
Inventario Final
6. Costo de ventas
7. Utitidad bruta
8. Gastos administracion
9. Gastos de venta
10. Gastos financieros
11. Otros
12, Usitidad antes ISR/PTU
13, LS.R,
4, PTU.

15, Utitidad neta

V.3 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En esta parte se observa el comportamiento de la estructura econdmica de Ja organizacion
cuando se somete a cambios importantes en la variables més sensibles, :
Debido al giro de {a organizacitn las variables més sensibles son:

Volunien de Ventas
Precms
Costo de venta y admmlstrauvos

Cualguier camblo en cmlqunera de estos factores afcc(ana dxreclamemc a,'los resulndoc
de la organizacién de manera importante. Es por fo anterior, “que se amhzamu los efectos del
cambio de cada una de las varmblus en un rango de mas-mcnos IO%.
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Estado de Resultados con un Aumento del 10% en las Ventas
Miles de Nuevos Pesos

— ANOS
21994 1985 199 1957 1998}
5. Ventas : 9939 10833 - 12026 - 13229 (3,898
Rebajas sobre ventas ’ o E M7
2, Ventas totales . 13, 543

3. Inventario Inicial
4. Compras

Rebajas sobre compras
5. Compras Netas

Tonal  de Inventario
Inventario Final

6. Costo de ventas
7. Utilidad bruta
B. Gastos administracién
9, Gastos de venta
10. Gastos Gpancicros
i1, Otros
12, Writidad antes ISR/PTU
{3, LS.R.
4, P.T.U.

15, Utitidad neta

Es(ado de Resultados con un Cmda del 10% en las Ventas

[Miics de Nuevos Pesos

1994 19981
1. Ventas 7,950 L 11,112
Rebajas sabre ventas 199 i 278 -
2. Venias totales 7753 10,835
3, Invenario Inicial 350 " 68l
4. Compras 43713 6,112
Rebajas sobre compras 219 306{ -
5. Compras Netas 4,155 - 5,806
Tatal  de Inventario 4,505 5,81
Invemario Final c49 .. 68,
6. Casto de ventas 4,456 " 5,803
7. Utilidad bruta 3,297 5,082
8. Gastos administracion 892 910
9. Gastos de venta T 3,249 3,775
§0. Gastos financieros ) [ R
11, Otros 0 g
12. Uritidad antes ISR/PTU - (B44) S M7
13.LS.R, . o
4. PT.. . o
15. Utitidad neta S (B44) - (246) 8 14t 173
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Estado de Resultados con un A

del 10% en Ias Prccnos

Miles de Nucevos Pesos

1. Ventas

Rebajas sobre ventas
2, Ventas totales
3. Inventario Inicial
4. Compras

Rebajas sobre compras

5. Compras Netas

Total de Inventario

Inventario Fina

6, Casto de ventas
7. Utitidad bruta
8. Gastos administracion
9. Gastos de venta
10. Gastos financieros -
11. Qtros

13, LS.R.
14, P.T.U.

(5. Utilidad neta ©

NOS

5412

12. Utitidad antes ISR/PTU .-

LA
1994 1995 - 1996

9,840

- 246

9,594
350

Estado de Resultados con una Caida del 10% en Ios Preclos

Miles de Nuevos Pesos

1..Ventas

Rehajas sobre ventas
2. Ventas totales
3. Inventario Inicial
4, Compras
Rebajas sobre compras
5, Compras Netas
Total de fnventario

Inventario Final

6. Costo de ventas
7. Utilidad bruta

8. Gastos administracion 892 897 901 906 910]
9. Gastos de venta 3,245 -7 3,308 3,438 3,603 3,770
10. Gastos financieros .0 GLE0 0 . [\] 0|
11. Otros T0 0 0 0 [
12, idad antes ISR/PTU (194} {193). " M6 _ 415
13. 18R, 0RO - 30 - 139 166,
14.PT.U. [ 7 35 Y
15. Utitidad neta (794) . (193) 7. 113 207]

R A NOS T e
1994 1995 1996 1997 1998}
8,051 8,856 9741 - 10,746 . 11,25
201 2 244 268 281
7,849 8,634 9498 10,448 10,970
350 . 49 54 60 66,
4428 - . 487t 5358 5894 6,188
21 244 268 295 309

4207 46 500 5599 5879
455 4,677 5,044 5,659 5945

49 - 54 60 66 69,
4507 4,622. - SOR4 5593 5,876
33420 4.012° 74413 4855 5,095
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Estado de Resultado con un Aumento del 10% en Costo de Venta y Admmlstratwos

Miles de Nuevos Pesos

1. Ventas
Rebajas sobre ventas
2. Ventas totales
3. Inventario Inicial
4. Compras
Rebajas sobre compras
5. Compras Netas
Total de Inventario
Inventario Final
6. Costo de ventas
7. Utilidad bruta
8. Gastos administracién
9. Gastos de venta
10. Gastos financicros
11. Otros
12. Utilidad antes ISR/PTU
13.ISR.’
14. P.T.U.

15, Utilidad neta

, O T
1994 - 1995 1996 511997 - * 1998
10824"" l!.906;_‘12501 :

6,214
7.5,394
996
3,981
0

0
417
167
42

208~

77
6,528
5,661
1,001
4,166

[

0)
493
197 -
49|

247]

Estado de Resultado con una Calda del 10% en Coslo de Venta y Admlmstratnvos

Miles . de Nuevos Pesos

1. Ventas
Rebajas sobre veatas
2. Ventas totales
3. Inventario Inicial
4. Compras
Rebajas sobre compras
5. Compras Netas
Total de lnventario
Inventario Final
6. Costo de ventas
7. Utilidad bruta
8. Gastos administracion
9. Gastos de venta
10. Gastus financieros
11. Otros
2. Utilidad antes ISR/PTU
13. LS.R.
NP T.U,

15. Utilidad neta

:?'71‘997 :

1998

: 11, 906 ©-.12,500
298 313}
11,609 12,189
67 7
6,548 . 6,876
327 344
6,221 6,532,
6,287 6,605
7 7
6214 6,528
5,394 5,661
815 819
3,366 3,522
0 o
" : 0 0
(64) 571 886 1,213 1.319)
0 e 229 354 485 528
=0 ST 89 121 132
660

(64) - 286 443 607
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El resultado de los dlferenles escenarios probo que la orgamzacxon es més sensible a los
movnmlenlos de la vanable de las ventas, es decir, cualquier cambio que modxﬁque la demanda
repercute con mayor consecuencm en las utilidades. .

V.5 ANALls’rsfF'INA ‘”CIERO :

ticne. Por ser una de las partes m1s delicadas de anahzar. se utilizaron las razones de margen de
utilidad, porcemajc de uulldad bruta, rendlmlenlo sobre la i mversnon renlabmdad de activos y la
de rotacion de acuvos. R Lo g -

Las ruzones financieras que se utilizaron para medir los :ispecios anteriorés fueron:

1 Lammugmm es la division de. los activos c1rculames (mcluyendo mventarlos)
entre los pasivos circulantes, es decir, si se tiene capual yen que ‘proporcion para cubrir las '
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deudas a corto plazo Se mcluye los mvenlanos si estos son de facll conversxon a cfccuvo, si no
lo son, se utiliza la’ razén rapxda. o

2).La.nm.e.hﬂ..ﬂmdﬂ -es.la relacnén dc los acuvos cxrculanles (sm mvemanos) emre los, .
pnswos cm.ulanles Estd razon da una m“Jor ldea dela posxcnén financiera de la cmprcsa ya que}[
facilmente™ realizables,” sus '

efgctuadds.

6)_R:mamnda¢sghm_camml mide el‘rendxmlemo anual que obtlene ln empresa sobre la
inversién de los socnos [ propxelarlos

7)y8) Rcmamhdad_mbm_lgs_amms_mgs, mnde el rcndlmlenlo anual de la inversién ‘en

los activos.

9) Mwummﬂ. ‘mide”el pdrcéntzije de utilidad ‘que sc obtiene “de iés o

ventas.
lNDlCADORES FINANCIEROS
ANDICE A NOS =

. 1994 1995 1996 © 1997 5 1998
1) Activa circ/Pasivo cire, 0.42 0.60 102 .74 - o 2.48
2) (AC-INVYIFC "0.36 0.54 0.93 165 e T 238
3) Costo de Veas/inv. Promedio 90.39 84.93 84.93 Yo 84,93 - B4.98
4) Pasivos ToL/Cap, Tol . . 1,89 1.46 087 U059 1 042
5) Ut. Neta/Vias Netas 5.02% L% 237% . U381% 3NR%
6) Ut. Neta/Cap. Soc, o 0.46 0.10 026 04350 0 048
7) Ut. Neta/ Act. Fijos - -0.55 0.14 043 i 0847 - L0
8) Vias/ AF 11.23 14.21 18417 00 24.62 2156
9) (Vtas-Costo Vias)/Vias 44.45% 47.81% 47.81% 47.81% 47.78%
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Los resultados de aplicar las razones ﬁnancieras a los estados proforma se aprecian en la
tabla anterior mdlcando resullados negzmvos en un prmcxp.o y pos(enormeme mejorando,
proceso nonnal en una empresa dé nueva creacnon. .

V.5 TASA INTERNA DE RETORNO

Para comprender las ventajas’y el rendlmlento econémlco del proyecto se calculo la tasa :
interna de relorno (T .R\),-por e métoda del valor prcsentc Este metodo conslstc en plantear
una ecuacxon que lguala la inversin presente a los rendlmlentos futuros esperados

Pira este proyecto, se establecié una-Tasa de Recuperacxon Minima Atracuva (TREMA).
de un 30% esto fundamentado e

1) qu ser un sector d mercado nuevo, con cierto nivel de incertidumbre

: pafa las

inversikoh'é'lsrq iargof’blazo de :10.:42%7 (Segundo semestre de 1993)

3)El rendimlemd de los CETES del 8.6 % anual (Segur{do semestre dé 1993)

4) Un_a inﬂaclon estimada entre el

Tomando los argumcnlos antenores en cuema y
20% para hacer alracuvo a. los: inversionista
30%. " o

lorgando un premlo al’ nesgo de un
l proyeclo la TREMA qucda eslablecnda en un

TIR FINANCIERA DEL PROYECTO

Ingresos Costosy ISR PTU Depreciacion  Incremento  Incremento Recup AF - FLUSO  FLUJO Nete
Gastos y Activo Fijo Capitat Trab, - yCT Newo Acumulado
Amortizacidn
Perindo O 0 952 © 0 (952) {952)]
Periodo | 8,968 9.043 0 0 n? 0 (1) (438) (393} (1,346)
Perindo 2 9,864 9283 78 19 17 ] 25 97 673 (672)
Perfodo 3 10,851 9937 200 S0 1% 0 28 23 776 103
Perfodo 4 11,936 10,677 326 81 1 1] 3s2 407 1,024 1.127
Periodo 5 12,533 11,240 362 9t 42 0 550 453 784 1911
" TIR 32.20% V.B.N.= 923 PERIODO DE 3
FINANCIERA = RECUPERACION=
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E! rendimiento esperado para este proyecto era de un 30%, al abtener dé como resultado
para la TIR un 32%, ademds de hacer aceptable el proyec(o da un pequeno margen que hace al
proyecto hgerameme mis atracnvo :
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CONCLUSIONES
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Con base en Ia mforma(:lén dlspomble de este seclor de mercado, més el cstudxo
realizado del mlsmo se pucde conclulr qu

S Llﬂ mercado alractlv "Cl’eClEﬂlC y con grandes

parte al sistema de’ comunicacién, cémputo y niimero de puntos dc ve 1
inicial. Por lo- que respecta a los equipos se pueden manejar opc

ctapa inicial, podrian ser menos o a través de un periodo mds largo. lo. cual dlsmmuma' la cdrga
de la inversi6n inicial, pero se reflejaria en el costo de oportunidad.
dependeria dircctamente de las ciudades que fueran discriminadas.

La inversién en el proyecto anteriormente estudiado por una companfd ya e blecnda en
ademis de tener un resultado econémico positivo, aumentaria su prcscncm en el mercado. Para :
una compaiifa con el deseo de incursionar en el mercado en el mercado nacional ' ,' na forma
segura de entrar. Para el inversionista en busca de un nicho de mucado es una oporlumd.ld de
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aprovechar las debilidades de las compaitias establecidas para.incursionar en un mercado en .
crecimiento constante en la demanda y en la variedad de alternativas.
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