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La importancia del presente trabajo consiste en explicar la relevancia
socioeconémica de un plan de negocios con el fin de que al concluir el mismo se
definira la viabilidad para realizar una inversién del sector editorial. Ei producto
sobre ef cual se realizara la investigacion congistira en una revista de arquitectura.

Mediante esta inversion se busca desarrollar un conjunto de estrategias para
conocer el monto de la inversidn, el plazo de recuperacion y las utilidades
esperadas.

Entendiendo por inversion el gasto que las personas realizan en bienes de
capital y que a futuro nos redituaran en alguna utilidad en la produccion.

Las personas tenemos solamente dos opciones con nuestro ingreso, gastario o
ahorraro, quiero antes que nada diferenciar el concepto de ahorrar y el concepto de
invertir: el concepto de ahorrar debe de ser que et dinero que se ahorra, después de un
lapso de tiempo regresara para ser invertido en bienes de capital, tornemos esto como un
bien mueble, inmueble, o mas especifico un negocio, del cual la finalidad serd que nos
arroje una ganancia o utilidad, es decir plus vafor.

Desafortunadamente México es un pais en donde la sociedad no tiene por
buena costumbre el habito del buen leer, y debido a la fuerte competencia tanto
laboral como cultural que ha crecido en los Glitimos afios en todos los sectores,
esto ha generado un incremento en el interés y en la capacidad de analisis de
cada uno de los lectores, es decir tenemos la necesidad de obtener cada vez mas
en nuestra preparacion lo que nos obliga a tener mayor grado de actualizacion e
informacién. Por ello al crear un producto que satisfaga la necesidad de
informacion reciente, es decir vanguardista, sin duda se lograra el propdsito de
nuestra empresa editorial en el ramo de la arquitectura gue consiste en
“CRECER”; debido a que hay proyectos recientes cada dos meses, la periodicidad
que tendra nuestra revista serd también de ese lapso de tiempo, ademas de que



existe contacto con importantes arquitectos y empresas del medio en el pals, lo
cual facilitara el desarrollo editorial de nuestra revista.

La arquitectura es un sector donde se aprecia perfectamente el momento por el
que pasa nuestra economia, ya que en momentos de estancamiento o recensién
economica, uno de los primeros afectados es el sector de la construccién, el cual a
pesar de todo ha tenido un continuo crecimiento en los Gitimos dos afios, por lo
que es importante el recalcar que dentro de nuestra revista, se publicara todo lo
que se refiere a la arquitectura, incluyendo a la construccién como tal, el disefo de
interiores, el arte; y en general los diversos ambitos como lo son:
¢ Oficinas
+ Vivienda
+ Hoteles
+« Hospitales
« Corporativos

* Restaurantes y Bares, etc.

Para poder llegar a los resultados que indiquen la viabilidad de inversion, se
llevaran a cabo diversos andlisis de mercado, técnico operative, econémico-
financiero y socioeconémico, llevando a cabo proyecciones en cada uno con
diversos escenarios, que arrojen resultados que permitan tomar las mejores
decisiones en cada aspecto, con los cuales se logre desarrollar la empresa. La
revista intenta penetrar un amplio mercado por medio de diversos puntos de venta
a nivel nacional, siendo este un producto de buena calidad, precio y con
informacion actual y de vanguardia, que a la vez genere lo que cualquier proyecto:
recuperacion de la inversion y generacién de utilidades.

El origen de cualquier proyecto de inversion debe apegarse a la misiéon de la
empresa. Para el caso de Arquieditorial, SA la mision consiste en lo siguiente:



Arquieditorial, SA surgid en el aflo 2001 como una empresa dedicada a satisfacer
ampliamente las necesidades de imagen de sus clientes, por medio de calidad y servicio,
auhado a esto buscamos ofrecer un producto que cubra las expectativas de nuestro
lector, entregandole informacién amplia y concisa en cada una de nuestras secciones
dentro de la revista ArquiTK - arquitectura, disefio y construccién -.



1. LA INDUSTRIA EDITORIAL EN MEXICO



1.1. LAINDUSTRIA EDITORIAL EN GENERAL.

A lo largo de la historia del hombre como tal, se han descubierto diversas formas
de obtencion de conocimiento, basados en leer, escuchar o simplemente en
observar; especificamente el trabajo a realizar se aboca en el estudio de lo escrito,
es decir, el sector editorial. Este sector ha sufrido mejoras tecnologicas, al igual
que la mayoria de las situaciones que nos rodean actualmente. Todo esto se
aprecia en la diferencia que existe en el proceso de los libros que eran escritos en
siglos anteriores y los libros que en nuestros tiempos se editan, desde la forma de
impresion, pegado (acabados en general), pero mas que nada la cantidad de
ejemplares que se pueden imprimir, ya que con las maquinas que actualmente se
trabaja, da oportunidad de imprimir grandes tirajes, en varios idiomas, sin tanto
tiempo de trabajo y tanto personal para logrario.

El sector editorial, actualmente en México se encuentra en una situaciéon especial
de estancamiento, ya que realmente nunca se ha inculcado el habito del buen leer,
es decir el leer aspectos culturales, que instruyan a la persona que realiza la
lectura, y no en aspectos de entretenimiento. Sin duda se busca la forma en que
se invite al lector a conocer nuevos medios que logren el informar, instruir y ayudar
a la ciudadania en situaciones que se presentan actualmente, para asi

incrementar el nivel cuitural y con ello, crecer en la economia nacional.

Un factor que hubiera afectado aln mas al sector editorial, es el incremento del
IVA, iniciativa que se present6é por parte del Gobierno a finales del afio 2003, la
finalidad era gque el consumidor final cargara con el IVA a los medios impresos
como libros y revistas, que dedican su contenido en aspectos culturales.
Afortunadamente La Camara de Diputados no lo autorizé, logrando con ello, el no
incremento en los costos finales dentro del sector editorial. De sélo imaginar el
efecto que hubiera generado, se puede asegurar que muchas empresas
editoriales ya estarian en quiebra. Ya gque se afectaria directamente a la demanda
de libros y revistas, dando nuevamente un fuerte golpe a la economia nacional.



Desafortunadamente México es un pais que no tiene por buena costumbre “el
habito de la lectura”, sin embargo la capacidad qué tenemos y la fuerte
competencia que se ha creado en los Ultimos afos en todos los sectores, nos
obligan a leer y no cualquier cosa, es decir, tenemos la necesidad de informacion
e ir invirtiendo cada vez mas en nuestra preparacion.
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I.2. EL MERCADO DE LAS REVISTAS ESPECIALIZADAS.

Dentro del mercado de las revistas (sector editorial), hay dos tipos de contextos; el
especializado y el general.

General: Aqui se encontrarian todas aquellas revistas que no manejan algin tema
en especifico, simplemente manejan informacion que a cualquier persona, tenga la
educacion, estrato social o trabaje en algun sector en especial, e sea indiferente.

ESpeciaIizado: En este mercado se encuentra cualquier tema en especifico, ya
que hay revistas que contienen solamente informacién Econémica — Politica,
historia, automoviles, espectaculos, arquitectura, etc.

Para el mercado de revistas especifico, se debe encontrar primeramente el tema
principal de la revista, tomando en cuenta para todo ello la informacién que se
requiere para el contenido editorial, basarse en informacién vanguardista o temas
que hayan ocurrido tiempo atras, la facilidad que se tiene para obtener esa
informacién, es decir, las fuentes, la confiabilidad de las mismas, el material
fotografico (si es que la revista es grafica), tomar en cuenta la calidad del material
con el que se va a trabajar, etc.

Una de las diferencias principales entre ias revistas generales y las de un mercado
especializado es el material del que estd hecho; a continuacion se describen las
diferencias que generalmente se aprecian y deben resaltarse en las revistas
especializadas:

1) Papel
2) Impresién
3) Acabados
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1) Papel: Hay diversos tipos de papel en la industria mexicana, desde un papel
nacional, hasta un papel importado, lamentablemente el papel importado es de
mejor calidad y mejor precio, lo cual repercute en el costo total del producto; si se
imprime una revista con un pape! malo, hay mayor posibilidad de que la impresion
final sea mala, ya que afecta en el proceso al momento de que las tintas levantan
un papel de mala calidad, generando con ello una apariencia de una revista del
montdn.

2) Impresion: Si se cuenta con maquinas propias, depende del conseguir muy
buencs técnicos de impresion, que las maquinas sean lo mas recientes posible y
que tengan un mantenimiento constante, generalmente solo las editoriales de 10 o
mas revistas tienen sus propias maquinas, ya que de otro modo no es rentable.
Por otro lado si se manda imprimir la revista con una impresora, hay que someter
a pruebas las ofras impresiones que realicen. Es indispensable que impriman
otras revistas, de otro modo se amriesgaria el producto, por falta de experiencia en
los acabados generales de la revista.

3) Acabados: Aqui se toma en cuenta desde el tamafio de la revista, hasta el
nimero total de paginas que tendra el producto, cuando es un producto de menos
de 50 paginas, se recomienda que sea engrapada o “a caballo”, ya que
generalmente este tipo de revistas son de costo accesible y este tipo de acabado
es el mas barato y rapido de realizar; sin embargo si la revista es de un mayor
numero de paginas se recomienda un “hotrnealt”, es decir que sea pegada, y con
esto se obtenga una mejor presentacion dei producto. Cabe recalcar que
dependiendo del acabado que se le de a una revista, se le dard un doblado a la
misma, ya que el acomodo de paginas es diferente para cada uno.
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Lo anterior nos da un ejemplo de que se depende del tipo de producto que se
quiera producir, para asl definir las caracteristicas del mismo. De esto dependera
la distribucidn que se le de a la revista.

Para la distribucién se encuentran también tres principales formas para llevarla a
cabo; propia, contratando a una empresa 6 ambas.

La distribucién propia, sin duda es la mas costosa, no sélo en dinero sino también
en tiempos, ya que la editorial tendra que negociar con los principales lugares de
exhibicion y venta de la revista, y también tendra que entregar el material en las
bodegas que dispongan, dar seguimiento de venta y resurgimiento, asi como
facturar, cobrar y dar servicio a cada una de las cadenas con las que se trabaje.
El porcentaje de comisién oscila entre un 20% a 30% del costo total de la revista,
de acuerdo a como se negocie y la calidad o record de venta del producto.

Contratacién de una distribuidora, a nivel nacional hay 3 distribuidoras que son las
mas grandes no solo en capacidad sino también en alcance de distribucién y
negociacion con base en los medios impresos:

« CITEM

+« DIMSA

¢ INTERMEX

Con cualquiera de estas tres, la negociacion de comision va desde un 45% hasta
un 55% del costo total del producto, dependiendo de la calidad de producto y
capacidad de negociacion, si se analiza la diferencia entre porcentajes en la
distribucién propia y ia contratacién de una empresa hay una gran diferencia, pero
la diferencia es que, solo hay que enviar la cantidad de revistas que se decida
distribuir a la bodega de la distribuidora, y esta se encargara de dar seguimiento,
resurtir, retirar y cobrar con cada lugar de exhibicién y venta de la revista. Siendo
los tres tnicos pasos de la editorial, los siguientes:



» Enviar revistas a la bodega de la distribuidora.
* Recoger la devolucién en la bodega de la distribuidora.
e Facturar y cobrar a la distribuidora.

Todo indicaria que este es el proceso mas sencillo y quiza rentable, en lo que
distribucion se refiere, pero analicemos la combinacién de ambas formas de
distribucion.

Combinacion de distribucion propia y la contratacion de una distribuidora; Para
esto se pueden negociar solo algunas cadenas con la distribvidora, quiza las mas
grandes como lo son: Sanborn’s, Liverpool, Palacio de Hierro, Café Café, Tiendas
del Aeropuerto y Vips, obviamente intentar obtener el menor descuento (depende
directamente de la negociacién), y por otro lado con base en distribucién propia,
distribuirlo a librerias de CONACULTA, y especializadas dentro del sector que se
elija, con una negociacién del 20 a 30% de descuento.

Para poder llevar a cabo este tipo de diétribucién. se necesita auto transporte
suficiente para distribuir a estos lugares y persona que se encarguen del
seguimiento de venta en los diferentes puntos, lo cual quiza sea mas rentable.

Estas son las opciones con base en la distribucién, depende de la editorial, en cual
de éstas quiera llevar a cabo la distribucion de su producto.

Por ello al crear un producto que satisfaga la necesidad de informacién reciente,
es decir, vanguardista, sin duda lograra el propésito de nuestra empresa editorial
en el ramos de la arquitectura “CRECER?; el por que en la arquitectura es debido
a que hay proyectos recientes cada dos meses, que es la periodicidad que tendra
nuestra revista, ademas que se tienen contactos con importantes arquitectos y
empresas del medio en el pais.
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La arquitectura es un sector que ha tenido continuo crecimiento en los ultimos
afnos pero por el contrario, en momentos de crisis, es el sector donde mas se
marca, asi es que nos da la pauta para ver como va el pais en el crecimiento, ya
que se analiza vivienda, por ejemplo el sector del concreto es el que mas ha
crecido en los Uitimos afios (Grafico).

El medio editorial es dificil ya que hay mucha competencia pero yo pregunto,
¢Qué negocio sea chico o grande no tiene competencia?, lo importante es tener
ideas buenas, tener Ventajas competitivas, me refiero a que podemos ofrecer que
nuestros competidores no hagan o lo hagan en menor cantidad o calidad. Por lo
que tendremos que estudiar las bondades del producto para no ser de las
empresas del montén.

Para nuestra revista seran importantes los puntos de venta, ya que se daran
mayores opciones a nuestros lectores de donde comprar la revista. Un punto que
ha sido vitaf en los ultimos afios como punto de venta son los Sanborn’s ya que
ésta cadena ademas de que se encuentra en todo el pais ha mostrado tener
grandes ingresos y mayor venta para las empresas editoriales.

Un punto interesante es el proceso que tiene toda revista producida pdr una
empresa editorial, desde el conseguir el material que se va a publicar, hablemos
de planos, fotografias (en buena calidad o formato medio, ya que si son fotos
malas, la impresién en nuestro producto seguramente sera peor), el scaneo (que
se realiza a las fotografias debe ser también un proceso muy cuidadoso ya que se
puede disminuir la calidad de la imagen), el armado, él quemado de cd’s, vy el
proceso mas importante, quemado de placas y proceso de impresién, ya que por
muy bueno que sea el material, los textos y todo en general en una mala

impresora y proceso de pegado se echa a perder un gran trabajo.

Ademas de ser un proceso interesante, de mucho trabajo en equipo y
seguimiento, es un proceso definitivamente caro, ya que desde el costo del papel
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(que no es cualquiera), la tinta y mas que nada las maquinas que se utilizan, tanto
para el proceso de placas, como el de impresidn, son de costo elevado, lo cual
finalmente repercute en el costo de nuestra revista, aunado a que todas las
distribuidoras en México, cobran casi la mitad del costo comercial de los productos
con el fin de que aparezcan en mas puntos de venta, que se conoceran como
locales cerrados. El proceso se explicard mas adelante, para que asi se analicen
cada uno de los pasos que se deben de llevar a cabo, los seguimientos y enh que
departamentos para asi ir logrando el crecimiento de nuestra revista.



1.3. LAS REVISTAS DE ARQUITECTURA.

Definitivamente uno de los sectores que funciona como indicador de crecimiento o
estancamianto en la economia es la construccion, por ello la revista abarcara el
mercado de la arquitectura, la construccién y el disefio, ademas con base en el
conocimiento que se tiene en el mercado, de los bufetes de arquitectos y la
relacion que existe con muchos de ellos, serd fundamental publicar proyectos
vanguardistas que no hayan sido publicados en alguna otra revista, ya que si bien
es cierto que hay ya revistas de arquitectura, el objetivo sera publicar obras que no
hayan sido publicadas con una excelente calidad, ofreciéndole el plus agradado al
Jector a un precio accesible. ‘

Ya analizados los puntos importantes dentro de una publicacién ediforial, la revista
de arquitectura en si, depende de dos partes fundamentales, ya que al ser una
revista especifica, importa demasiado la venta de la revista en si; y por otro lado la
venta de publicidad, los clientes obviamente se encuentran en todo aquello que
gira alrededor de la construccion y el diseiio.

En este tipo de revistas influye la calidad de impresién y papel, ya que en su
mayoria son fotografias, y por ejemplo si el papel es delgado se refleja una
imagen entre una pagina y ofra, lo cual sin duda afecta en la apreciacién del
proyecto y finalmente no deja apreciar el mismo. Y si la impresién es mala, nos
genera una sensacion de desagrado hacia la imagen, logrando un deterioro del
producto final.

Como se ha mencionado, la fotografia es parte fundamental del proyecto, por lo
que se tiene especial cuidado en el material que se recibe de los bufetes de
arquitectos, ya que si las imagenes son malas, se obtiene un producto de mala
calidad y la reputacion del arquitecto, también se encuentra en juego.



El sector de los arquitectos sin duda, es de imagen ante la sociedad, por lo que se
puede decir que es un sector elitista, es decir, no se publican con cualquier
revista, llegando asi al punto que si la revista es mala, ningun arquitecto se querra
anunciar en ella, lo que sin duda llevaria directamente a la quiebra a la empresa.

Hay demasiados arquitectos independientes, constructoras y bufetes en el pais,
por lo que sin duda lo mejor para este sector es diversificarse y buscar en

cualquier parte def pais proyectos que se puedan manejar en la publicacion.

Generalmente las revistas de arquitectura se manejan por temas, por ejemplo:

Vivienda.
Corporativos.
Residencial.
Hospitales.
Escuelas.

Restaurantes y bares.

Y un sin fin de temas, los cuales también abarcan la restauracién y la decoracion
de espacios.

Las entrevistas a grandes arquitectos o personajes como presidentes de colegios,
etc., son también bien vistos por los lectores, ya que se brinda informacion de una
persona que se conoce dentro del gremio, y se hace llegar informacién fresca e
interesante.

Otra actividad que tiene mucho que ver con la arquitectura, es el arte, por lo
general hay una seccion que analiza ya sea pintura, escultura o disefio industrial,
el punto es que en muchas de estas ocasiones el artista es un arquitecto, ya que

con la diversificacién no solo por gusto sino muchas tantas por necesidad, el




artista aplica sus conocimientos, y los resultados se aprecian en lo que el
disefiador o arquitecto necesita.

Hay una seccién que también se encuentra en casi todas las revistas de
arquitectura, los libros, en la cual se hacen recomendaciones de ediciones
actuales y de interés si no comin, si aplica en el interés de la mayoria de las
personas que lean las revistas de arquitectura.
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2. ANALISIS DE ARQUIEDITORIAL, SA.



2.1 MISION Y VISION.

MISION

EMPRESA ARQUIEDITORIAL, SA > REVISTA ArquiTK — construccién, arte y
disefio -

Arquieditorial, SA surgi6 en el afio 2001 como una empresa dedicada a satisfacer
ampliamente las necesidades de imagen de sus clientes, por medio de calidad y
servicio, aunado a esto buscamos ofrecer un producto que cubra las expectativas
de nuestro lector, entregandole informacion amplia y concisa en cada una de
nuestras secciones dentro de la revista ArquiTK - arquitectura, disefio y
construccién -.

VISION
EMPRESA ARQUIEDITORIAL, SA > REVISTA ArquiTK — construccién, arte y
disefio—

La empresa debe mantener firmes sus politicas de desarrollo para que le
permitan mejorar su situacién tecnolégica, de posicionamiento en el mercado y de
resultados economico — financieros, ademas de que los resultados y beneficios
deben ayudar al personal, a los duefios, clientes, proveedores, gobierno y
comunidad, por lo que es un proyecto integral, pues no sélo busca y pretende el
crecimiento de la empresa sino que busca un desarrollo tanto de la empresa como
de su entorno. Sin embargo, la politica de desarrollo no se quedara en el presente
sino que se orientara hacia el futuro, para buscar nuevas oportunidades que le
pemmitan a esta lograr cabalmente los objetivos y las metas.
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Esta empresa empleara los cinco recursos basicos de la produccion que son:

Empresarios.
Tecnologias.
Recursos Humanos.
Recursos Naturales.

Recursos Financieros

En cualquier proyecto, deben hacerse una serie de preguntas antes de iniciarlo y
algunas de ellas son:

¢ Por quée hacerlo?

¢ Por qué hacerlo ahora?

¢ Por qué hacerlo de ese modo?

& Con qué fondos se hara?

¢ Qué problemas técnicos presenta?
¢, Qué problemas sociales presenta?

¢Pero qué hacer para poder llevar a cabo una evaluacién de proyectos de
inversion? Antes de las herramientas y de los procedimientos de decision,
debemos poner atencion en los siguientes conceptos:

El analisis s6lo tiene sentido cuando tenemos varias alternativas para el problema
en consideracion, si no ;que hay que analizar?

El proceso de andlisis requiere multidisciplinariedad, pues hay necesidad de
analizar implicaciones tecnoldégicas, comerciales, legales, financieras, politicas,
sociales, humanas y econdmicas.

Es necesario considerar todas las alternativas posibles.
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Miramos al futuro, por lo tanto, hay necesidad de hacer predicciones de lo que va
a suceder durante la existencia del proyecto. Esta caracteristica es el origen del
riesgo asociado con todo proyecto de inversion.

Debemos considerar solo los factores que intervienen en el contexto del problema
en analisis, o sea, debemos definir los limites del sistema en analisis.

Los hechos pasados son historia y no podemos evitar su acontecer. En otros
términos nada de lo que hagamos hoy o mafiana hard cambiar los hechos ya
ocurridos.

Recordemos, sin embargo, que esas decisiones pasadas pueden producir
resultados que afecten nuestras decisiones presentes, o sea, estamos en una
evaluacién que cubre a partir de hoy hacia delante y se olvida el pasado. El
pasado es solo fuente de experiencias. Hay necesidad de hacer suposiciones y
simplificaciones. Si es necesario el uso de modelos, debemos pensar si nos van a
servir o no. Hay necesidad de considerar todos los aspectos positivos y negativos
de cada alternativa, para poder hacer una evaluacion objetiva de todas y cada una
de ellas. Hay que decidir.
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2.2,

DEPARTAMENTOS.

ORGANIGRAMA Y DEFINICION DE LOS OBJETIVOS POR

ORGANIGRAMA ArquiTK —construccion, arte y

[ ]

CONSEJ0 CONSEJ0 CONSEJO
ADMINISTRATIVO ADMINISTRATIVO ADMINISTRATIVO
| DIRECTOR GENERAL |
ASISTENTE
[ I I 1
DIRECCION DIRECCION DRECCION DIRECCION CONTABILIDAD
Y Y Y DE Y
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO YENTAS DEPARTAMENTO
DE PRODUCCION EDITORIAL DE ARTE Y DISERO DE CRED. & COBRANZA
|
| | | |
ALMACEN INPRESION ACABADOS EMPAQUE DEPTO. VENTAS Y ASISTENTE
SUSCRIPCIONES

25




DESCRIPCION DE FUNCIONES

DIRECCION GENERAL
- Administracién general de la empresa (compras y cobranza).
- Contratacion de personal.
- Toma de decision de nuevos proveedores y clientes.
- Manejo de todos los departamentos.
- Decision de crédito a clientes.
- Decision de la calidad y mejora del producto.

DIRECCION EDITORIAL
- Decisién de temas y secciones de la revista.
- Conseguir el material a publicar.
- Contactos de nuevos proyectos a publicar.
- Correccion de estilo.
- Dar visto bueno de negativos y cromalines.
- Coordina las actividades de la Direccion Empresarial, como entregas de

materiales, textos, eic.

DIRECCION COMERCIAL
- Manejo de cartera de clientes actuales.
- Estudio de mercado y estudio financiero.
- Buscar nuevos proveedores como mejores opciones.
- Manejo de cuentas por pagar.
- Cobranza.

- Bosqueda de nuevos clientes (prospectos).
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DIRECCION DE ARTE Y DISENO

Propuesta del disefio general de la revista (base).

Sugerencias para mejoras de la misma.

Disefio de [a pagina de internet.

Disefio de material, como papeleria necesaria para ia empresa (tarjetas de
presentacion, félders, facturas, hojas membretadas), imagen corporativa.
Disefio total de la revista.

Dar visto bueno de negativos y cromalines.

Trascripcion de los textos editoriales.

Llenado de los espacios de la revista, formacién.
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2.2 MERCADO OBJETIVO.

La demanda de la Revista ArquiTK - construccion, arte y disefio - estara
conformada por los siguientes consumidores:

Publico en general.

Arquitectos.

Constructoras.

Ingenieros.

Universidades.

Disefiadores de interiores.

Estudiantes (principalmente de Arquitectura).

El producto llegara a elios mediante algunas tiendas que seran los centros de
distribucion como Sanborn’s, VIPS, Liverpool, Palacio de Hierro, Cafeterias,
Librerias, CONACULTA, Aeropuerto, entre otros, las revistas seran distribuidas
por la compafiia CITEM.

Es importante tomar en cuenta que en la actualidad el consumidor es muy
especial y que tiene las siguientes caract_eristicas:

Es multicensumidor perfecto:

» Quien a lo largo de un periodo determinado, adopta casi todas las formas
de consumo de arquitectura, construccion y disefio de interiores.

» Consume sin despilfarrar, ademas de juzgar con rigor el valor de uso.

» Dispone de mayor informacion, lo que lo hace ser mas exigente en la
seleccion del producto.

» Exige seguridad y garantia en la compra del producto.

> Requiere una satisfaccion personalizada de las necesidades, mediante su
integracién al producto que adquiere.

» Reclama una estructuracion de producto en funcién de una serie de valores
periféricos y complementarios.
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> Reclama productos a la medida, considerando productos que le permitan
descubrir una mayor gama de atractivos y actividades posibles.
» Desarrolla mayor conciencia ambiental.

Este perfil define a un consumidor orientado a seleccionar una variedad de

productos en funcién de las expectativas relacionadas con cada experiencia,
derivadas de las necesidades que tenga en un determinado momento.
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2.4. ENCUESTA A CONSUMIDORES ACTUALES Y POTENCIALES.

Para analizar lo que el consumidor o lector busca en un medio informativo de
arquitectura, se realizé6 una encuesta a una muestra de 1,000 personas, que
estan suscritas actualmente a la revista, via telefonica, arrojando la siguiente
informacion:

80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
0%

hombres mujeres

Sexo
70% Hombres
30% Mujeres
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s

B Menos de 25 afios
B de 26 a 35 afios
Ode 36 a 45 aros
O de 46 a 55 afios
@ de 56 en adelante

Edad

10% Menos de 25
29% De 26 a 35
30% De 36 a 45
28% De 46 a 55
3% Mas de 55
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Mercado Potencial

El objetivo de Arquieditorial, SA es establecer a través de nuestras publicaciones
un contacto directo entre anunciantes y profesionales de la arquitectura y la
construccion. En ellas nuestros lectores encuentran:

Arquitectos:
Los edificios mas novedosos y los productos con que se disefian y construyen.
Todo tipo de proveedores de acabados, construccion y mantenimiento.

Disenadores Industriales;

Las novedades en productos y herramientas para la realizacion de esta actividad
son fundamentales. En un quehacer tan creativo, cualquier material puede
resultar la solucidn para una propuesta de disefio.

Disefiadores de Interiores:

Rama que ha tenido un crecimiento en todos sus géneros; corporativo, comercial,
residencial, turistico, y que requieren de constante actualizacion de productos y
servicios, particularmente en lo que a acabados corresponde.

Ingenieros:
Que desde un punto de vista mas constructivo, requieren conocer todo tipo de
materiales, maquinaria, equipo, software e incluso financiamiento para sus obras.

Amas de casa:

La capacidad de decision dentro del hogar sin duda cae en manos de ellas, por lo
que los anunciantes podran presentar una variedad de productos, desde
persianas, alfombras, pisos, muebles de bafio, salas, recamaras, comedores,
hasta utensilios para el hegar.
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Estudiantes:

Para crear en los futuros profesionistas un amplio conocimiento de los productos
que utilizaran en un futuro no muy lejano; las marcas que desde ahora se
posicionen como una opcién tendrdn enormes posibilidades de éxito, con las
proximas generaciones.

Interés General:

Cualquier persona interesada en ingenieria, arquitectura, disefio y arte, o en
productos de alto nivel (como autos, relojes, joyas, telefonia celular), tendra en un
solo producte, variedad de mercancias de cada una de las ramas de su interés.

33



2.5. COMPETENCIA.

Directamente en el medio editorial del sector arquitecténico, encontramos,
diversas publicaciones especializadas en la arquitectura, el disefio y la
construccion, que cuentan con diferentes materiales de impresion, éstas se
especializan en arquitectura, mas qué en el disefio de interiores o en la
construccion. El papel juega un factor importante, ya que generaimente aqul es
donde radica la diferencia de cada una de las revistas, asi como el acabado, es
decir si esta engrapada, pegada o cocida; entre las publicaciones que
encontramos actualmente en el mercado se encuentran las revistas:

¢ Obras

+ Enlace

« ADI

s Arquine

+ Adhoc

¢ Arquitectura y disefo de interiores
¢ Ingenieros y Arquitectos

+ Piso al ras de la ciudad

* Ambientes

|
Estas revistas son de nivel nacional, competencia que se ubicaria basicamente en
la publicidad, las suscripciones a nivel nacional y obviamente en la venta al
publico, ya que hay igual capacidad de todas las editoriales para resurtir, asistir a

escuelas, exposiciones y conferencias.

Hay revistas internacionales que también se especializan en el sector, pero la
diferencia radica en que cuentan solc con un stock que se marca mensual o quiza
bimestralmente, y a diferencia de las revistas nacionales no se tiene la facilidad de
acercarse a universidades, eventos especiales del medio, etc., e inclusive si se

termina el material es nula la posibilidad de resurtir a los locales cerrados
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distribuidores de las revistas. Esta diferencia radica esencialmente en el
aspecto de que en el caso de Sanborn’s cuando una edicion se termina, dan
oportunidad de resurtir producto, esto solamente lo pueden hacer los editores
nacionales, ya que generalmente este proceso solo se puede llevar 3 dias. Aqui
es donde las revistas internacionales, que en su mayoria son italianas y
espafiolas, ya no entran, ademas de que los costos son mas altos que cualquier
revista nacional.  Dentro de las revistas extranjeras, encontramos:

e Domus (ltalia)

» Habitania (Espafia)

» Casa &Estilo (Espafia)
o Cocinasy mas (Espafia)

e OnDiseno (Inglaterra)
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2.6 VENTAJA COMPETITIVA.

Dentro de los criterios en los que se basa la empresa Arquieditorial, SA son:

» Servicio
» Calidad
»> Precio

Obviamente en la actualidad, las empresas que no formulan su competencia con
base en los tres puntos mencionados anteriormente, estan fuera de mercado o les
cuesta mucho trabajo el mantenerse en cualquier sector de la economia actual.

a) Servicio: La empresa lo basa en realizar un servicio personalizado, es decir
que todo se negocie con los anunciantes en persona, evitar tratarlo por correo
electronico o via telefénica, ya que este servicio se presta a malas
interpretaciones, y los clientes no se sienten apoyados e integrados a los
productos donde invierten.

Al lector (suscriptor), se le envian cormeos electrénicos bimestralmente, con una
encuesta de la edicion actual de esa periodicidad, para asi conocer los puntos de
vista generales, y con ello establecer un contacto directo, y asi mejorar detailes de
las revistas que en su mayoria obtenemos de los resultados que arrojan las
encuestas. Con los distribuidores se entablan contactos directos de qué temas
son los que conviene manejar anualmente, esto para conocer cuales son los que
mas se venden, y aqui se ataca como primer punto el conocer lo que el lector
quiere y como segundo punto el vender mayor cantidad de ejemplares, y asi
obtener mayores ventas y obviamente més ganancias.

b) Calidad: En los medio impresos, la calidad se aprecia en el papel, el acabado,

la impresién, calidad de imagenes, calidad de material editorial, aprovechamiento
de paginas, relacién entre paginas de publicidad y paginas editoriales.
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Papel:Hay diferentes tipos de papel, comenzando desde papel nacional e
importado, lamentablemente (no por el hecho de caer en malinchismo, pero el
papel importado tiene mucho mejor calidad que la que se produce en el pals, e
inclusive el costo es mas accesible, especialmente al imprimir el papel nacional
suelta una pelusa, que va formando grumos que impiden la adecuada impresién,
esto no lo hace el papel de importacién.

El papel tiene diversos gramajes, los cuales se rmanejan en gramos, desde 80
gramos hasta 300 gramos. Generalmente los de 250 o 300 gramos de utilizan en
los forros, ya que como son mas gruesos dan mayor proteccién y no se maltratan
tanto en el manejo que se les da a nivel nacional. En los interiores se toma en
cuenta el precio y la impresion, ya que entre més delgado sea el papel se
transparentan las imagenes y los textos entre una pagina y otra, y esto sin duda
afecta la apreciacion e incomoda al lector. La mayoria de las revistas manejan
110 gramos, un papel regular, en caso de las revistas editadas por Arquieditorial,
SA se maneja un grosor de 135 gramos para los interiores y 250 gramos en los
forros, con esto los interiores se aprecian de forra excelente y permite, el apreciar
sin problema alguno las imagenes y leer los textos que se manejan.

Acabados: los acabados se dan basicamente en el pegado o engrapado, en el
medio editorial al pegado se le llama hoimealt, ya que es un acabado que se da
con pegamento a base de calor, y el engrapado se llama a caballo, a las revistas
de menos de 50 paginas se recomienda que sean engrapadas, ya que si son
pegadés, son pocos los pliegos utilizados y esto genera que se despeguen.
Actualmente ninguna revista es cocida, basicamente por dos puntos importantes,
el primero es el costo elevado, y el segundo, el cocer una revista se recomienda
cuando es mayor de 200 paginas y actualmente no hay ninguna en México que
cumpla esa caracteristica.
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En los forros se aplica un bamiz que se llama “de maquina”, esto para darle mayor
protecci6n a los forros, ademas hay otro que es mas caro que se llama UV, el cual
puede ser mate o brillante segun las caracteristicas de la revista. En el caso de
Arquieditorial, SA las revistas editadas cuentan con un acabado hotmealt, ya que
tiene en promedio de 80 a 96 paginas bimestrales; y con respecto a los forros
tienen el bamiz de maquina y el de UV, con lo que a pesar de que a la revista le
caiga agua en los forros no se humedezcan y por fo tanto se presume, que esto
es un “plus” o ventaja competitiva que ninguna otra revista tiene.

Impresién:  En México se encuentran una cantidad increible de empresas que se
dedican al mercado de las impresiones graficas, sin embargo son pocas las que
tienen la seriedad de cumplir en tiempos, calidades estipuladas en materiales y en
precios. Por ello se prueban varias empresas y solo al paso del tiempo se logra
encontrar una que satisface realmente las especificaciones en calidad, tiempos y
costos requeridos. Los tiempos en el mercado editorial son muy importantes, ya
que si no se cumplen con las periodicidades que se manejan se pierde la seriedad
y confianza del lector y del anunciante, lo que genera perdidas y seguramente la
calda de la empresa editorial.

La calidad de impresion indica en que nivel se encuentra la revista, por lo que se
tiene mucho cuidado en la calidad de impresién, la cual generaimente se cuenta
en hilos de color, encontrando desde 120 hasta 200, siendo en el caso de
nuestras revistas de 175 hilos, con lo que se cuidan las combinaciones, y textura
de las imagenes, otorgando una buena calidad en fotografias, debido a que en su
mayoria la revista contiene fotos de proyectos, arquitectos, pianos, preductos, etc.

Calidad de imagenes y calidad en material editorial: Este punto se ubica
directamente en el departamento editorial de las revistas, ya que son los que
tienen el contacto directo con los arquitectos que se van a publicar, y esto se debe
de analizar y decidir con base en la calidad de los proyectos las fotografias que
puedan entregar, ya que lo optimo hablando de fotos son las placas, es decir
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transparencias tomadas por expertos (fotografia profesional), muchas veces por la
camaraderia que existen entre los arquitectos, no se les exige este nivel de
calidad en imagenes, y lamentablemente esto afecta la calidad final de impresion,
asi mismo el scaneo que se realiza al material si se realiza un mal frabajo en el
departamento de disefio, afecta en la calidad final, ya que si se trabaja mal una
imagen, se distorsiona, no se combina o arregla la fotografia, esto tiene una
repercusion negativa en la calidad de impresi6n.

A pesar de que en México no se tiene la cultura por los arquitectos de tomar
buenas imagenes de sus proyectos, Arquieditorial, SA los ha apoyado y con esto
se ha logrado establecer un avance en el material tomado para su impresion, asi
como el publicar solo proyectos que no hayan sido publicados en ningln otro
medio de informacion. Con lo cual se entrega un producto innovador, con una
muy buena calidad, y el lector lograra informarse por medio de un producto que le
ofrece proyectos que nunca antes habia leido o conocido y ademas a una calidad
que le permite apreciar cada uno de los detalles de las obras publicadas.

Aprovechamiento de paginas: Hay dos tipos de disefio; los que estan saturados en
imagenes que muchas veces son solo por llenar espacios, o el disefio con
espacios en blanco que maneja imagenes a tamafios congruentes, donde no se
forza la imagen, y los espacios blancos generalmente se manejan como disefios
elegantes y limpios, sin embargo no se debe abusar de ellos, ya que se aprecia un
desperdicio de paginas y no se aprovecha el alto costo de una revista, al contrario
se afecta a las finanzas del mismo producto.

Relacion entre paginas de publicidad y editoriales: Algo que realmente imita o
incomoda tanto al lector como al mismo anunciante, es que haya muchas paginas
de publicidad. Esto incomoda ya que se distribuyen dando mayor importancia a la
publicidad que al contenido editorial. Generalmente se plantea que la proporcion
sea de 37% publicidad y 63% editorial, sin embargo politica de Arquieditorial, SA
es el tener una relacién de 30% publicidad y 70% editorial, dando asi un producto
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digno de informacion y con una calidad de anuncios que realmente sean leidos y
consultados por los lectores.

c) Precio:  Sin duda el precio depende de diversos factores, desde los costos de
impresién, las ventas de publicidad, el nimero de suscriptores, el nimero de
ventas por edicion y lo mas importante, la administracién de las finanzas de la
empresa, ya que en diversas ocasiones las empresas quiebran por el desfalco y
falta de inversion, por lo que Arquieditorial, SA ha crecido y seguira creciendo, ya
que la finalidad es seguir produciendo un producto de calidad a un buen precio y
un excelente servicio.
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3. ESTUDIO DE MERCADO.



3.4. ESTRATEGIAS PARA EL BUEN FUNCIONAMIENTO DE LA REVISTA ATK
Monografico, PARA OBTENER LOS OBJETIVOS DESEADOS

Entorno especifico (Micro ambiente).

Consumidores: estad dirigida principalmente al gremio de los arquitectos,
constructoras, ingenieros, estudiantes, amas de casa y ptblice en general.

Proveedores: la revista maneja contratos con diversas empresas, principalmente
con la distribuidora CITEM vy la impresora Integra.

Es necesario observar las tendencias de los precios de la materia prima (papel,
tinta, impresion, etc.), ya que un aumento en sus costos podria incrementar el
precio de las revistas y esio a su vez repercutiria en las ventas. Las
contrataciones las hace directamente compras de acuerdo con los demas
departamentos para establecer la calidad requerida.

Entomo General (Macro ambiente).

Ambiente demografico: es el estudio de la poblacién en cuanto a densidad,
ubicacién, ocupacion, etc.  Nosotros nos enfocaremos en las personas que
habitan en la Republica Mexicana.

Ambiente econdmico:; en la actualidad la arquitectura y la construccion juegan un
papel muy importante dentro de la economia del pais, de ahf la importancia de
mantener un buen funcionamiento de los medios de comunicacion para difundirlo
entre las personas. En Mexico el nivel de vida es medio, lo cual repercute en los
patrones de compra vy del gasto del consumidor. Aqui entra un factor muy
importante que es el tipo de cambio porque la mayoria de las tarifas estan
cotizadas en doélares, esto puede afectar 6 favorecer a la Revista, ya que muchas
de las personas que invierten en publicidad son extranjeros y la mayor parte de las
transacciones se tienen que hacer en doélares.
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Ambiente natural: dentro de la arquitectura, nos referimos a los proyectos u obras
como puntos principales de atraccion, tomando en cuenta todo lo que se puede
aprovechar. Este punto juega un papel importante dentro del proyecto, ya que
habra una seccion especial para conocer todos los nuevos proyectos de nuestro
pais.

Ambiente tecnolégico: la empresa debe estar al pendiente de las tendencias
tecnolégicas con el fin de mantenerse a la vanguardia y por encima de la
competencia.

Ambiente politico y legal: este ambiente es de vital importancia ya que la
arquitectura es una actividad multidisciplinaria. Dentro de la politica se incluyen
los programas de adiestramiento y capacitacion con el fin de proporcionarle
seguridad a la empresa, al personal y al cliente mismo. Dentro de la empresa se
observara el buen funcionamiento de acuerdo a la Ley, tanto con el personal
como con los servicios que ofrece, por ejemplo, todos los permisos vy licencias
de operacion deberan estar en regla.

Ambiente Cultural: dentro de la sociedad mexicana se encuentran un sin fin de
creencias y valores que han perdurado durante mucho tiempo, la sociedad
mexicana se ha distinguido principalmente por ser conservadora; es aqui en
donde influye la educacién, la iglesia y el gobierno.

Es bien sabido que en México no existe el habito de la lectura y que la mayoria de
la poblacion no compra libros; sin embargo, estd comprobado que muchas
personas compran revistas, pues a ellas les interesa la publicidad, ya que es una
manera de liberarse del estrés.

Ambiente educativo: en general dentro de la sociedad mexicana el nivel educativo

es bajo ya que solamente un 3% de la poblacién cuenta con una licenciatura y el
nivel de analfabetizacion es muy alto. A pesar de ello la gente compra revistas.
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3.2. ANALISIS DE MERCADOS.

Uno de los puntos de partida dentro de la comercializaciéon de los productos
turisticos se encuentra fundamentado en el mercado, asi como en el destino o en
las empresas que se desempefian en él.

Un error que frecuentemente se comete en la comercializacién de los productos
editoriales, tanto en México como en otros paises, es que sélo se analizan las
fortalezas y debilidades tanto del destino como de las empresas del rémo, sin
haber analizado los mercados a los que se va a ofrecer el producto. El hecho de
planificar en funcion de las capacidades de la empresa restringen la vision que se
tiene del entorno, alejandolas de la realidad del mercade, que finalmente va a
adquirir el producto o destino ofertado.

Todo destino como empresa debe comenzar su proceso de planificacion con un
analisis detallado del mercado, el cual debera ser actualizado en forma peri6dica y
permanente. Por tanto, si no se tiene una perspectiva real del entorno, no se
conceptual izaran los objetivos estratégicos y mucho menos se entendera la
dinamica de las fuerzas competitivas que rigen en el entorno. De ahi la
importancia de los andlisis de mercado, que permitira determinar las dimensiones
del mercado (estructura), apoyada por un modelo de segmentacion coherente con
las estrategias planeadas.
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3.2.1. ANALISIS DE LA DEMANDA.

La demanda de la Revista ATK Monografico estara conformada por los siguientes
consumidores;

Arquitectos.

Ingenieros.

Empresas constructoras.

Disefiadores de interiores.

Disefiadores Industriales.

Amas de casa.

Estudiantes.

Interés general.

El producto llegard a ellos mediante algunas tiendas que seran los centros de
distribucién como Sanborn’s, VIPS, Liverpool, Palacio de Hierre, Cafeterias,
Librerias, CONACULTA, Aeropuerto, entre otros, las revistas seran distribuidas
por la compafifa CITEM.

Es importante tomar en cuenta que en la actualidad el consumidor es muy
especial y que tiene las siguientes caracteristicas:

* Es multiconsumidor perfecto: a lo largo de un periodo determinado, adopta casi
todas las formas de consumo: constructor, disefador e interiorista.

* Consume sin despilfarrar, ademas de juzgar con rigor el valor de la inversion.

* Dispone de mayor informacion, lo que lo hace ser mas exigente en la seleccion
del producto.

* Exige seguridad y garantia en la compra del producto.

* Requiere una satisfaccion personalizada de las necesidades, mediante su
integracion al producto que adquiere.

* Reclama una estructuracién de producto en funcién de una serie de valores
periféricos y complementarios.
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* Reclama productos a la medida, considerando productos que le pemmitan
descubrir una mayor gama de atractivos y actividades posibles.
* Desarrolla mayor congciencia ambiental.

Este perfil define a un consumidor orientado a seleccionar una variedad de
productos en funcién de las expectativas relacionadas con cada experiencia,

derivadas de las necesidades que tenga en determinado momento.

Cddigo empresarial de servicio al cliente

“El cliente es la persona mas importante en nuestro negocio”.

“El cliente no depende de nosotros, nosotros dependemos de éI”.

“El cliente no es alguien con quien argumentar o medir fuerzas™.

‘El cliente es una persona que nos planeta sus necesidades; nuestro trabajo es
cubrirlas”.

“El cliente no es una interrupcion del trabajo, &l es el proposito del mismo™

“El cliente nos hace un favor al llamamos: nosotros no le estamos haciendo un
favor cuando le servimos”.

“El cliente es parte de nuestro negocio, no es un extrafo™.

“El cliente se merece el trato mas cortés y atento que podamos darle”.

“El cliente es la persona que hace posible pagar nuestros salarios”.

“El cliente es la sangre y vida de este y cualquier otro negocio™.

Por eso, el cliente siempre es primero.



3.2.3 ANALISIS DE LA OFERTA.

La oferta en si es la empresa y estara conformada por todo el personal que labora
en la empresa Arquieditorial, SA:

Direccion General.
Direccién Comercial.
Departamento de Ventas.
Direccion de Arte y Disefio.
Apoyo Secretarial.
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3.3. ANALISIS DE LA COMPETENCIA.

Como nuevos empresarios debemos evaluar lo que ya esta disponible. Las

empresas ya existentes mantienen una revision constante de lo que cada una esta
haciendo.

Para estar por encima de fa competencia la Revista que ofreceremos sera de una
calidad que ninguna otra revista posee, ademas de que el precio sera accesible, y
por ultimo le daremos las mejores condiciones para que el cliente obtenga el
producto, ademas de que la empresa se preocupara por darle un servicio pos —
venta al consumidor.
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3.4. IDENTIFICACION DE OPORTUNIDADES PARA LA REVISTA ATK
Monografico.

Los consumidores PAGAN por los SERVICIOS que necesitan para construir y

disefar determinada obra, pero especialmente buscan un producto que les provea
de UTILIDADES, y eso es lo que COMPRAN.

Por eso, si el cliente no consigue lo que espera, surgira la frustracion. Y la
reaccion de los clientes frustrados es el enfado y la QUEJA. Ademas, no repetiran
con aquel producto o empresa, y no perderan ocasion de contar a todo el mundo
lo que les ha pasado.
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3.5 ANALISIS DE LA VIABILIDAD ECONOMICA DE LA REVISTA ATK.

Para disminuir el riesgo econémico que supone cualquier aventura empresarial es
recomendable hacer un estudio previo de viabilidad. El estudio de viabilidad
permitira estimar por adelantado los ingresos y gastos, y asl analizar cuales son
las posibilidades de compensar la inversién y conseguir rentabilidad. Para hacer
los célculos nos debemos basar en datos de empresas similares, estadisticas,
estudios sectoriales, etc., y seguir los pasos siguientes:

Determinar cual sera la demanda; Nimero de tiraje por bimestre.

Calcular los ingresos previstos; Hay que tomar en cuenta que en principio, el
primer afio la demanda serd mas baja que en afios posteriores si el producto tiene
éxito. El estudio de viabilidad debera incluir las estimaciones para los tres
primeros afics como minimo, y dos escenarios para cada afio: uno optimista y otro
mas pesimista.

Calcular los costos fijos y variables.

Calcular el punto de equilibrio, a partir del cual se cubren los costos y se empieza
a generar beneficio.

Estimar la inversion y el beneficio. En funcion de ello se deberd comprobar si los
precios de venta son competitivos.
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3.6. ESTRATEGIAS DEL MIX DE MERCADOTECNIA.

La gestion de la actividad de la arquitectura y la construccion, sugiere el oftecer
productos y servicios con caracteristicas muy particulares, con precios y tarifas
establecidos con base en diversos criterios. Nuestro producto va a ser dado a
conocer por medio de una comunicacion masiva o personalizada en puntos
especificos, empleandose para la distribucién de los servicios canales de
distribucion eficientes y estratégicos. Todo este esfuerzo se despliega para
atender y satisfacer las expectativas del principal eleménto de este proceso: el
consumidor (lector), en su papel como demandante de satisfactores de la
construccién.
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3.7. ESTRATEGIA DE PRODUCTO.

Hablar de un producto de arquitectura y disefio provoca pensar en algiin recurso
censtruido, sea natural o cultural. Dificilmente se relaciona con algin servicio.

La Revista ATK Monografico - es un producto de la construccion que esta
compuesto por la suma de componentes tangibles e intangibles, basados en una
serie de actividades, que son percibidas por los consumidores como experiencias

y que son valoradas a un cierto precio.
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3.8. DEFINICION DEL PRODUCTO.

Revista ATK Monografico: La historia de México —refinéndose a la arquitectura-, ha
creado una conciencia analitica entre los que se dedican a ella, retoman de los
conceptos arquitecténicos su esencia, para asi transformarla y evolucionaria,
consumiendo una creacion propia y definida, la cual refleja su momento, su
actualidad; luego entonces, el arquitecto se convierte en interprete de la sociedad
utilizando a la arquitectura como su lenguaje, y las editoriales en su medio de
comunicacion. ATK monografico surge con el fin de mostrar la vision de un
arquitecto o un despacho de arquitectura, las tipologias que se llegan a realizar en
este medio, las formas tan sencillas y complejas que se pueden obtener para
poder amalgamarse a toda una arquitectura sui generis como es la cuidad de
México y el resto de la Repablica.

ATK Monografico cuenta con una sola seccion, la cual es el complemento de la
obra del arquitecto o despacho, denominada “Devisita con_..”, la cual muestra el
lugar donde desarrolla sus actividades el profesionista o el equipo; también ofrece
el detalle de cada obra que presenta cada numero, asl mismo sus pocos
anunciantes gozan del privilegio de ser invitados por el mismo despacho y en
ocasiones personalmente por el arquitecto.

Este medio de informacion sera bimestral en un principio para damos oportunidad
de obtener datos, fotografias, costos y clientes. Estara conformada por:

¥ Fotografias que inviten a visitar los lugares mostrados.

> Textos ligeros que motiven al lector a interesarse en toda la edicion.

» Paquetes y promociones de los anunciantes o simplemente la exhibicion

de sus productos. Las secciones de la revista seran:
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Caracteristicas de la Revista ATK Monogréfico:

- Formato: 22 x 30 cm.

- Papel: couché.

- Terminado: Hot Mealt, es decir, tendra lomo y sera pegada y/o cosida.
- Periodicidad: Bimestral.

- Circulacién: Nacional.

- Cobertura y distribucién de mercado en la Republica Mexicana:

- Centros de distribucion especializada.

- Ferias y exposiciones.

- Centros de distribucion abierta.

- Correo directo especializado.

- Contratacion de espacio: 4 semanas antes de la fecha de cierre.
- Cambios y cancelaciones: 3 semanas antes de la fecha de cierre,
- Entrega de materiales: 3 semanas antes de la fecha de cierre.

- Aparicion de la revista: dia primero de cada dos meses.

La prestacion de los servicios que ofrece la Revista, comprende el desarrollo de
los mismos, su comercializacién, un esfuerzo de comunicacién, la preparacién de
personal especializado y determinacién de precios, para ofrecerlo a un mercado
previamente definido, satisfacerlo y obtener una utilidad.

Por otro lado, el consumidor analizara la oferta de la Revista ATK Monografico en
términos de valor, utilidad y satisfaccién. Por lo que, el usuario tendra que invertir
tiempo, dinero y esfuerzo por un producto que para él valga la pena. En la
medida que el producto cubra las expectativas del consumidor, éste hara una
seleccién positiva que lo llevara a elegirlo.

La imagen que proyecte la Revista depende en gran medida de la forma en que se
disefe el proceso de prestacion del servicio. Para ello sera necesario instrumentar
un proceso de produccién en funcidn de los servicios y estandares de calidad.
Dicho proceso debera contemplar;
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Elementos fisicos: considerando equipos, materiales y elementos tangibles que
tengan alguna funcién en la prestacién del servicio.

Personal de Contacto: ocupan un lugar importante en la prestacion del servicio, ya
que son los representantes de la organizacién frente al cliente, por lo que sera
necesario contar con un programa de recursos humanos que se base en una

buena seleccién del personal, que informe y forme al personal que nos represente.

La participacion del cliente en la prestacion de servicios ha cambiado, pasando de
ser solo espectador a ser parte del servicio mismo. Por ello, al integrar el
producto arquitecténico es necesario contemplar la forma en que el cliente se
desempenara en la prestacion del servicio. Este enfoque permitira diferenciar al
producte que se ofrece.
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3.9. ESTRATEGIA DE PRECIO.

El precio representa un elemento importante para la decision del consumidor, ya
que aquéi influye en la percepciéon que se tenga del valor del producto.

Politicas de Precics

La percepcion que se tenga del precio frente ai valor, representa una
condicionante en el momento de la toma de decisién acerca de qué destino o
producto sera seleccionado. Para ello, es necesario tomar en consideracion las
siguientes determinantes para una adecuada fijacion de precios:

En el contexto de nuesiro mercado, lo gue las empresas venden son experiencias.
El mercado meta valora en forma distinta las experiencias, asi como quien se las
provee. Por tanto, el consumidor objetivo tendra en consideracion el valor del
preducto dejando a un lado el precio del mismo, siempre y cuando ese valor sea
superior al precio.

Ante estos elementos se deben considerar otras circunstancias que condicionan la
fijacién de precios como:

El precio fijado es el adecuado para el mercado — meta al que va dirigido.

La oferta disponible es suficiente para el volumen de demanda.

El valor de lo percibido es mayor al precio del producto.

Se conoce el costo real del producto.

Reaccién de la competencia ante la fijacién de un precio bajo, medio o alto.

Una vez considerados los elementos que influyen en ia fijacidn de precios, se
debe considerar qué politicas se pueden utilizar en la fijacion de precios:

Precio en funcion de los costos.

Precio en funcién de los consumidores.

Precio en funcién de la competencia.
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Por todo lo anterior se tiene estimado que el precio al publico de la Revista ATK
Monografico, serd de:
$ 50.00 MN.

El precio anterior lo justificaremos en el estudio financiero, ya que en éste se
haran las proyecciones necesarias, las tendencias y pronésticos, para determinar
tanto los costos como las utilidades.

A continuacion mostraremos nuestro modelo de rendimiento de precios.
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3.10. MODELO DEL RENDIMIENTO DE PRECIOS.

Manpejo efectivo de la

competitividad

Alto rendimiento de
los preclos

Manejo efectivo de la

segmentncitn

Sensibilidad del segmento ante los precios-
Oportunidades de adecuar/ fijar precios
Rango de prgdos por segmento

Influencia de |a categoria

58

Mancjo efectivo de

los costos

Manejo efectivo de los

prodactos

* Evitar marchar la marca
* Influencia de la exclusividad



Este modelo funciona siempre y cuando se hagan los estudios necesarios y
siempre y cuando la empresa se preocupe primero por cubrir los costos y no
sacrificar las utilidades con tal de estar por encima de la competencia, ya que el
posible riesgo que se puede dar es que se disminuya la calidad.

El triangulo estratégico de precios es el siguiente:

¢ Qué tan buena es la oferta ¢Que tan rentable es

la oferta

para los clientes? para la empresa?
Precio

Beneficios > Costos
L Qué tan dificil es el manejo de los costos

para proveer los beneficios en forma

competitiva?
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Programa de Descuentos

Vamos a dar descuentos para inducir la motivaciéon y aumentar los pedidos y
ventas de publicidad, las decisiones para implementar un programa de descuentos
debe basarse en las siguientes 5 preguntas:

¢ Cual es la cantidad de pedido minimo o espacio minimo requerido?

¢Cuantos escalones de descuento por volumen de compras va a incluir el plan?

¢ Que porcentaje de descuento sobre los precios de lista va a tener cada escalén?
¢Los descuentos adicionales a los clientes se van a calcular sobre sus volimenes
anuales de compra?

&Cuat va a ser el descuento maximo?

Tacticas para maximizar el rendimiento de los precios

Algunas tacticas que emplearemos para tener ganancias son:

Conocer le indice de competitividad.

Buscar el rendimiento maximo en precios de cada segmento de mercado.

Tener en mente una estrategia de costos en caso de que se deban bajar los
precios.

Mantener en alto el valor (prestigio) de la marca para poder fijar un precio por
arriba de la competencia. 7
Formular descuentos en precio con astucia.

Recurrir a las rebajas variables como premio para alcanzar metas especificas de
crecimiento.

Aplicar la creatividad a los incentivos.

Evitar demasiada complejidad en los precios.

No establecer incentivos demasiado rigidos.

Vigilar los precios para poder hacer correcciones.
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3.11. ESTRATEGIA DE PLAZA.

Aqui encontramos la estrategia de posicionamiento, la cual se encuentra
encaminada a ubicar al producto en la mente del mercado meta (pablico en
general, arquitectos, ingenieros, constructoras, disefadores de interiores,
universidades y estudiantes, entre otros). Considerando que el consumidor es el
que juzga el producto ofertado y se basa en las percepciones que tenga del
mismo, no importando que la percepcion que tenga éste, sea ilégica o esté
fundamentada en la falta de informacién, las acciones de posicionamiento
deberan encaminarse a estructurar la oferta de tal modo que ésta sea lo mas
atractiva posible para el segmento elegido.

Si partimos de que el posicionamiento es realmente un estado en la mente, una
percepcion que se fija en la mente de los consumidores 'y que para poder
competir en el mercado sera necesario posicionar nuestro producto dentro del
mercado, nos encontramos ante la disyuntiva de dénde colocarlos, considerando
para cada uno de ellos las expectativas y las posiciones ocupadas en su mente
por los competidores.

Nuestro objetivo se fundamenta en definir la promesa ofrecida por nuestro
producto con el proposito de ocupar una posicion en el mercado o en la conciencia
de nuestro consumidor y que lo distinga de las promesas ofrecidas por la
competencia. Por lo que, posicionar un producto, es valorarlo por sus
caracteristicas o atributos diferenciados, en comparacién con los productos de la
competencia.

El principal canal de distribucion directo que emplearemos sera:
Distribuidora CITEM.
T HEATH y WALL, Marketing tourism destinations, Ed. John Wiley and Sons, Nueva York, 1992, pag.
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Los intermediarios que emplearemos para hacer llegar nuestro producto al
consumidor final seran:

Centros de distribucién especializada.

Ferias y exposiciones.

Centros de distribucion abierta: Sanbom’s, VIPS, Liverpool, Palacio de Hierro,
Cafeterias, etc.

Correo directo especializado.

Universidades
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3.12. ESTRATEGIA DE PROMOCION.

Una vez que definimos las estrategias sobre la estructuracion del producto, los
servicios a implantar, los canales de mercadeo y el precio al que se ofertara,
restara definir las estrategias de comunicacion por las que se dara a conocer la
Revista ATK Monografico al segmento de mercado meta.

La estrategia de comunicacién se basa principalmente en dar a conocer y acercar
al segmento de mercado con la oferta de productos, mediante la utilizacion de
diversos medios.

Dentro de todo esquema de comunicacién podemos identificar 4 elementos muy

importantes para lograr un impacto sobre el mercado meta:

La audiencia meta: antes de definir qué medios usar y qué mensajes comunicar,
sera necesario identificar claramente la audiencia meta.

La imagen corporativa: esta representada por la percepcion que el consumidor
tiene sobre la Revista ATK Monografico. Una imagen que no evoluciona corre el
peligro de ser obsoleta.

Los objetivos de comunicacién: una vez que se ha evaluado la percepcion del
consumidor frente al producto ofertado, se debe decidir qué respuesta se requiere
del mercado meta; es evidente que la respuesta que se requiere del mercado es la
compra y satisfaccion, aunque los objetivos de comunicacién dependen en gran
medida de los estados de conocimiento que tenga el mercado frente al producto.
Los canales de comunicacién: la seleccién de canales de comunicacién esta en
funcién del segmento al que se va a captar y el presupuesto que se tiene para
esta actividad. La promocién de nuestro producto se hara por medio de publicidad,
venta personal, mercadeo directo, relaciones piblicas y promocion de ventas.
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La llave del éxito es la Publicidad.

Cuando planeamos la publicidad y la promecién que se va a seguir, nos dimos
cuenta que es recomendable;

Estudiar el producto en retacién a las ventajas sobre otros.

Analizar su potencial en el mercado.

Estudiar todos los métodos para mejorar el negocio.

Coordinar su publicidad y su material de promocion.

Hacer un plan bien definido para su publicidad.

Arreglar un presupuesto para la publicidad y los planes de promocion.

Seguir el programa.

Mantener el programa en forma.

La Revista ATK Monografico es un buen medio para dar promociones. Las
promociones siempre deben emplearse para reforzar la publicidad, porque ambas
difunden la identidad de una marca. Las promociones pueden compararse por la
relacién entre sus costos y sus impactos.



Nuestro sistema de promocion se basa en el siguiente sistema:

F 3
Alto
Descuentos Muestra
ofertas gratis
Promociones
cruzadas
Costo de la lv
promocion
Impacto de la
Promocién Bajo Medio Alto
‘_
(ventas
subsecuente)

Algunos métodos pubiicitarios/promocionales econémicos empleados por la
Revista ATK Monografico, son:

Recurrir a las Relaciones Publicas (publicidad gratuita) para mantener bajos los
costos.

Tratar de iniciar una publicidad verbal.

Utilizar ideas creativas.

Utilizar métodos mas precisos para distribuir revistas gratuitas.
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Retener a los clientes frecuentes con promociones para los compradores
frecuentes.

Las estrategias empleadas para que haya un buen proceso de persuasién se
basan en los siguientes puntos:

Usar técnicas de rendimientos creativos.

Integrar publicidad, promociones y relaciones publicas.

Medir los impactos de varias formas.

Conocer los vehiculos promocionales y los intercambios clave.

Usar métodos avanzados para minimizar desperdicios en medios.

Insistir en una diferenciacion memorable y de alto impacto.

La arquitectura y la construccion tienen la capacidad de generar una buena
cantidad de beneficios. Pero la rentabilidad de las actividades es relativa. Y es
que a pesar de que esta actividad ha sido considerada como estratégica por los
gobiernos y el sector privado, ha faltado enfatizar que la calidad de los beneficios
que genera esta en funcién de una 1* premisa de gran importancia:

‘A mayor efectividad en la gestion competitiva de la actividad de la construccién,
mayor sera el alcance de los beneficios”

La competitividad de la Revista depende de la capacidad de su industria para
innovar y mejorar permanentemente la calidad del producto.

La empresa logra ventaja frente a los competidores del mundo debido a la presion
y el reto se originan de la rivalidad, de la agresividad de los proveedores vy de la
sofisticacion de la demanda.

Porter nos dice que la competitividad debe entenderse en términos de capacidad
de mejora continua e innovacion constante para generar ventajas. Esto implica
realizar un analisis estructural de los mercados para elegir las alternativas.
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Considera que un sector alcanzara competitividad cuando el llamado “Diamante
Competitivo™ logre condiciones favorables.

¢ Qué es la competitividad para la Revista?

Se debe entender a la competitividad como:

La capacidad de la Revista para alcanzar sus objetivos por encima del promedio
de referencia del sector de manera sostenida.

Es evidente la necesidad de desarrollar algunas acciones inmediatas para crear
las condiciones para iniciar el proceso: |

Pensar el desarrollo de la Revista con un enfoque orientado al logro de la
competitividad.

Planificar estratégicamente.

Analizar la atractividad de los mercados.

Entender la competitividad con un nuevo paradigma: el “Diamante de la
Competitividad”.

Creacién y mantenimiento de ventajas competitivas.

Otorgar prioridad a la investigacién y aplicacién tecnolégica al desarrolio de
productos competitivos.

La ejecucién de un programa de Marketing efectivo e innovador.

Los resuitados de un buen disefio de los procesos son:
Menor tiempo de comercializacion.

Reducciones en el nimero de partes.

Mejor calidad: mejoramiento continuo.

Menor dependencia en |la necesidad de garantias.
Conocimiento de los trabajadores.

Equipos intemnos inter funcionales.

Menores niveles de desperdicio.

Costos comprimidos.
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3.13. ESTUDIO TECNICO.

Objetivo del Estudio Técnico:
Analizar y determinar el tamarfio, la localizacion, los equipos, las instalaciones y la
organizacion requerida para la operacién del proyecto.

¢EN QUE CONSISTE EL ESTUDIO TECNICO DE UNA REVISTA?

Como es bien es sabido la Revista ATK Monogréfico, funcionarad de manera muy
diferente a un establecimiento de alimentos y bebidas 0 a un establecimiento de
digeiio de interiores, por lo mismo su estructura, organizacién y operacién seran
muy diferentes a los establecimientos que se mencionaron anteriormente.

Hay empresas que tienen organigramas muy grandes, requieren de mucho
material y equipo para su correcto funcionamiento y por lo mismo requieren de
mas personal para desempefiar las diferentes actividades y al mismo tiempo la
inversion inicial es mucho mayor, en comparacion con la inversion que se requiere
para empezar a operar la Revista ATK Monografico.

Por otro lado, hay ciertos giros de empresas que requieren de mas permisos y
licencias para poder operar y la Revista requiere de menos permisos vy licencias.

Con base a todo lo anterior nos podemos dar cuenta que a pesar de la similitud
entre la creacion de algunas empresas, permisos, impuestos, encontramos, sin
embargo, que la organizacion y funcionamienfo es totalmente diferente y lo vamos
a poder ver en dicho estudio, después de haberlo comparado con el de los demas
proyectos.

Antes de presentar el estudio técnico de la Revista ATK Monografico, es necesario
mencionar algunos aspectos importantes que se deben considerar:

Habra un solo socio mayoritario, quien aportard todo el capital necesario para
iniciar dicho negocio.
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La impresion se hara en la empresa Integra SP, la cual no forma parte de la
estructura organizacional de la empresa.

Se haran convenios con arquitectos, constructoras, disefiadores de interiores,
artistas (escultores y pintores), universidades y demds establecimientos, para que
haya material editorial.

Se analizaran los temas arquitectonicos que estén en “boga”, para que los lectores
siempre estén interesados en la revista.

Se dara oportunidad a los sstudiantes universitarios, principalmente de las
carreras de arquitectura, disefio de interiores, ingenieria, etc. para que aporten
ideas y tengan la oportunidad de escribir y expresar de este modo sus ideas para
que sean conocidas por nuestros lectores.

Proceso de Toma de Decislones

Para decidir qué proyecto vamos a realizar debemos llevar a cabo las siguientes
etapas para poder realizarlo y éstas son:

Definicion del problema

Andlisis del problema

Desarrollo de alternativas
Seleccion de la mejor alternativa

ook w2

Implantacién de la decision

Los anéalisis que se llevan a cabo en el estudio previo son:

s Aspectos politicos: consiste en estudiar la situacién actual del pais en el cual
lanzaremos el proyecto, ya que habra leyes, disposiciones o conflictos que
pueden tanto beneficiar come perjudicar la creacién del proyecto.

- Se estudiara a fondo la iniciativa fiscal del presidente Fox, ya que al gravar los
libros y revistas con el 15% de IVA, la demanda se vera afectada por esta
iniciativa presidencial.
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Estudiar a fondo todas las relaciones que la revista tendra con el sector
publico.

Aspectos geograficos: consiste en determinar la “macro” y la “micro”
localizacién donde se ubicara o se lievara a cabo el proyscto.

La macro localizacién de la revista sera en el Estado de México, en la colonia
El conde, Naucalpan.

La micro localizacion sera en la calle de Bivd. Manuel Avila Camacho no. 92-A,
despacho 404, El conde, ¢.p.53500.

Aspectos histéricos: consiste en estudiar tanto el pasado como el presente
del lugar en donde se ubicara el proyecto, ya que si el proyecto consiste en
construir un nuevo hotel, se debe de estudiar el legado histérico que existe en
el mismo ya que no es posible destruir, modificar o restaurar ciertas zonas,
areas o patrimonios culturales. Por otro lado debemos conocer perfectamente
el perfil de las personas a las que enfocaremos el producto y/o servicio.

Es importante mencionar que las estadisticas muestran que a pesar de que en
la Republica Mexicana no existe el habito de la lectura, por lo cual la gente no
acostumbra leer mucho, si se compran muchas revistas y periédicos. Esto es
de vital importancia ya que nos podemos dar cuenta que la gente si se interesa
por los medios de comunicacion impresos.

Ademas debemos considerar que en México ya existen varias revistas, pero
son pocas las que estan realmente enfocadas al ambito de la arquitectura de
forma entendible.

Aspectos legales: consiste en la obtencién de todos los permisos y licencias
que permitiran que el proyecto se lleve a cabo y se ponga en marcha.

Los permisos y licencias que se requieren para la elaboracion de la revista son:
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a) Acta Constitutiva de la empresa ante el notario.
b) Derechos de Autor (SEP).
c) Reserva de Titulo y Contenido (SEGOB).

Aspectos institucionales: son todos los acuerdos, convenios y deméas

relaciones que se llevaran a cabo con otras instituciones.

La revista establecera convenios con:

a} La imprenta

b} La editorial.

c) Empresas que se anunciaran en la revista.

d) El mercado de anunciantes es diverso, ya que es una revista que sera de
interés especifico y general que el lenguaje serd muy accesible para
cualquier persona, con términos arquitecténicos que se explicaran para
mayor comprension al lector.

Aspectos financieros: consiste en hacer una evaluacién de lo que se va a
necesitar para desarrollar el proyecto, hacer presupuestos, prondsticos, efc.
Inversién: en lo primero que se tendra que invertir sera:

¢ Oficina

- Renta mensual aprox. $6,000.00

¢ Creacion de ia empresa editorial
- Alta del Acta Constitutiva, sociedad con una inversién por partes iguales de
$50,000.00; pago del notaric $8,000.00.

+ Impuestos

- Derecho de Autor (SEP) $3,800.00
- Reserva de Titulo y Contenido (SEGOB) $2,500.00
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Mobiliario y equipo
Aproximadamente $200,000.00

Pre — Prensa (negativos y cromalines) e impresién del nimero 1
Negativos $32,000.00

Cromalines $18,000.00

impresién (tiraje 7,000) -2 $210,000.00

Sueldos

Asistente $3,500.00

Disefio $7,000.00

Editora $10,000.00

Ventas $5,000.00 méas comisién del 10% segun cuotas.

Impuestos (SHCP) Son variables dependiendo de Ia utilidad neta.

Ingresos:

* La publicidad tiene un costo para los proveedores que aparecen dentro de

la Revista lo cual genera un ingreso para la empresa.

Las revistas vendidas generan otro ingreso para la editorial (los centros de
distribucion son locales cerrados, librerias, restaurantes, cafeterias y
universidades, exposiciones especializadas).

Egresos:

» Costos Fijos: renta, luz, teléfono, sueldos, pre - prensa e impresion,

impuestos, etc.

s Costos Variables: mobiliario y equipo, celular, gasolina, etc.
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Aspectos econdmicos: se enfoca concretamente a evaluar los costos —
beneficios que la empresa generara, por ejemplo los empleos que generara, es
decir, el impacto que tendra el proyecto en el pais.

La revista generara los siguientes empleos:

a) Director General

b) Director Editorial

¢) Gerente de Ventas

d) Produccién y Disefio

e) Vendedores

f) Secretaria

g) Colaboradores

h) Empleos indirectos (Distribuidora, impresién, etc.)

Aspectos sociales: compara los beneficios y costos que la inversion tendra
para la comunidad. No siempre un proyecto que es rentable para un particular
es también rentable para la comunidad y viceversa. En otras palabras, la
determinacién de la incidencia que el proyecto tiene sobre el conglomerado
social y las probabilidades de evitar incidencias negativas.

La comunidad y en 'general la sociedad de la Replblica Mexicana se vera
beneficiada con este proyecto ya que la revista aumentara no sélo el interés
por conocer nuevos lugares sino que también ampliara el acervo cultural de las
personas.

Hara que las personas sean mas concientes para que cuiden los lugares
turisticos: patrimonios culturales, monumentos, sitios naturales, etc.

Dar a conocer a los demas las costumbres y tradiciones de todos los estados
de la Repiblica Mexicana, para que éstas no desaparezcan y dia a dia sean
mas valoradas, ademas de que se conscienticen en el aspecto que los
indigenas tiene los mismos derechos que todos nosotros.

A través del fomento de la construccion nacional la scciedad podra gozar de
los beneficios de éste ya que al generar mayor ndmero de empleo, los niveles
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de vida serdn mejores para las personas que vivan cerca de los atractivos
turisticos que se promocionen en la revista, ya que uno de los objetivos de la
misma es promocionar y darle difusion a sitios de interés que son poco
conocidos, para que de esta manera se ven tanto beneficiados los empresarios
(inversionistas que tengan interés en construir nuevos hoteles, restaurantes,
corporativos, vivienda, residencial, efc. en esos lugares) y la comunidad local.
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4. ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO.



4.1. ESTADOS FINANCIEROS DE MARZO 2001 A SEPTIEMBRE 2004.

Para realizar un estudio adecuado, se examinaran con datos reales, tomados de
los estados financieros de la empresa Arquieditorial, SA, con las fechas
anteriormente sefialadas, analizando cada uno de los componentes y finalizando
con una proyeccién por dos afios mas con lo que se preveran las ventas de la
empresa para el afio 2005 y 2006. Con estos datos se concluira si es conveniente
para la empresa, el lanzamiento de la nueva revista.
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4.2 COMPARACION GRAFICA POR ANO.

COMPOSICION DEL ACTIVO 2001

mTESORERIA

mBANCOS

OCLIENTES

ODEUDORES DIVERSOS

m|.V.A ACREDITABLE

EMOBILIARK> EQUIPO DE
OFICINA

MBANCOS
COMPOSICION DEL ACTIVO 2002

mDEPOSITOS EN
GARANTIA

QOCLIENTES

ODEUDORES
DIVERSOS

EMPUESTCS
ANTICIPADQOS

BI.V.A.ACREDITABLE

WEQUIPO DE TRANSP.

DODEPREC. EQ. DE
TRANSP.




COMPOSICION DEL ACTIVO 2003

M BANCOS

W DEPOSITOS EN
GARANTIA

OCLIENTES

OO DEUDORES
DIVERSOS

8 IMPUESTOS
ANTICIPADOS

B I.V.AACREDITABLE

B EQUIPO DE TRANSP.

COMPOSICION DEL ACTIVO 2004

B BANCOS

B DEPOSITOS EN
GARANTIA

OCLIENTES

ODEUDORES
DIVERSOS

B IMPUESTOS
ANTICIPADOS

M1.V.AACREDITABLE

M EQUIPO DE TRANSP.

100




COMPOSICION DEL PASIVO 2001

d

mPROVEEDORES

mACREEDORES
DIVERSOS

OMPUESTOS POR
PAGAR

COMPOSICION DEL PASIVO 2002

Ol

EPROVEEDORES

SBACREEDORES
DIVERSOS

OIMPUESTOS POR
PAGAR
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COMPOSICION DEL PASIVO 2003

BPROVEEDORES

WACREEDORES
DIVERSOS

OMPUESTOS POR
PAGAR

COMPOSICION DEL PASIVO 2004

mPROVEEDCRES

MACREEDORES
DIVERSOS

OMPUESTOS POR
PAGAR
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4.3. RAZONES FINANCIERAS

RAZONES FINANACIERAS 2001 2002 2003 2004
Activo Total  Pasivo Total 1.351352483 | 1.780331262 | 1.49625435 | 1.389661009
Coslos grales. de admon. / Egresos 0.396733894 | 0.454288758 | 0.460883118 | 0.561054812
Egresos / Utiidad -17.00810811 | 6.908582056 | 13.10929081 | 21.80234849
Pasivo Total / Activo Total 0.739999391 | 0.56169322 | 0.668286437 | 0.719588988
Costos grales. de admon. / Ingresos 0.420454702 | 0.392219862 | 0.43681039 | 0.538544904
Total de Ingresos / Utiidad -16.72521724 | 7.319104875 | 19.14844586 | 22 89092935
Proveedores / Total de pasivo 0.682532718 | 0.2394801 | 0.564881476 | 0.069300162
Proveedores / Ingresos 0213948136 | 0.080321905 | 0.22220857 ] 0.02937248
Acresdores diversos / Pasivo total 0048545533 | 0.38842998 | 0.213822189 | 0.636480954
Proveedores / Egresos 0.201877858 | 0.069867862 | 0.234452429 | 0.030714244
Bancos / Capital social 0.54387514 | 0.379441633 | 0.279594017 | 0.465570111
I / Egresos 0.943563202 | 1.158250262 | 1.055110247 1.045681
| Egresos / Ingresos 1.059789956 | 0.883371271 | 0.947766257 | 0.853244593
Activo total / Total de capital 3.86861505 | 2257980358 | 3.205082497 | 3.321612009
Total de capital  ACTVO total 0.258651048 | 0.442873551 | 0.312004449 | 0.261689682
Clientes / Proveedores 0.956888905 | 4448449264 | 1.568415015 | 10.47627293
VA / impuestos por pagar 1.03598635 | 0.986203723 | 1.458402881 | 1.208149619
Deudores diversos/ Acreedores diversos | -0.138460125 0] 0.003906736 | 0.005805331
Costo de venta / Ingresos 0.639335254 | 0.471151408 [ 0.510857868 | 0.419768e88
| Costo de venta / Egresos 0.603266006 | 0.845711242 | 0.539118882 | 0.4389451es
COMPARATIVO Sep-04 Sep-01

RAZONES FINANACIERAS cambio %
Activo Total / Pasivo Tolal 1.134213808 | 0.93370841% | -197.2676509
Costos graies. De admén. / Egresos 0.595503531 | 0.225181015 | -97.36390138
Egresos / Utiidad -6.812288267 | -3.161426072 [ €13.4150906
Pasivo Total / Activo Total 0.844442106 | 1.070998162 | -211.2732M15
Coslos grales. De admén. / Ingresos 0.701€11029 | 0.329382702 | -117.1048778

| Total de Ingresos / Utikdad -8.612266267 | -2.161426072 | 522 7140008
Proveedores / Total de pasivo 0| 0.793708563

Proveedores / ingresos 0 1.310186091

Acreedores diversos / Pasivo total 0.58171192 | -D.042066144 | -50.93975281
Provesdores / Egresos 0] 1.237600793

Bancos / Capiital social 2.0108132 0.5354843 | -227.7115808
Ingresos / Egresos 0.848765921 | 0.683887052 | -185.42731M
Egresos / ingresos 117818114 | 1.462657508 | -241.9634586
Activo total / Total de capital 5.970325593 | -14.08487171 | -361.1179284
Total de capital / ACTIVO Iotal 0.187498053 | -0.070998162 | 2563870895
Chentes / Proveedores 0| _0.582892378

IVA / impuestos por pagar 1.081830485 | 1.093409716 | -209.1572367
Daudores diversos/ Acresdores diversos 0.003977512 0| -0.397751185
Costo de venta / Ingresos 0478570111 | 1.1332p4808 | -285.4593366
Costo de verta / Egresos 0.404496469 | 0.774818985 |  -232.00113
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* El modelo estadistico se cormrié en SPPS

Estadistical Error Estandar]
NGRESOS $128,566.18 $12019.61
Mediana $110,336.0000
Varianza $5923316467.456
Desviacion $76963.085101
Estéindan
Minimo $15500.00
Méximal $342831.2
Rango $327331 .2
EGRESOS $124757.2220) $12583.05506
Mediana $128823.56001
Varianza $6491664255.657]
Desviacion $80570.86481
Estandar
Minimg $10550.84]
Méximog| $332548.0¢
Rango $321997.2
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Valores Extremos

Caso Mes Valor
Ndmero

INGRESOS Mas altos 1 40 Uulio 04 $342831.2

2 32 Octubrs 03 $281820.0

3 34 Noviembre 03 $255434.0

4 9 Noviembre 01 $239303.4

5 17 Uulio 02 $230083.2

Méas bajos 1 3 Abril 01 $15500.00

2 4 Lunio 01 $24500.00

3 15 Mayo 02 $32482.60

4 8 Octubre 01 $33500.00

5 38 Febrero 04 $44150.00

EGRESOS Mas altos 1 40 Munio 04 $332543.0

2 34 Diciembre 03 $285752.3

3 39 ayo 04 $268440.5

4 22 iciembre 02 $255134 .5

5 42 Agosto 04 $209879.9

Mas bajos 1 8 Octubre 01 $10550.84

2 4 Lunio 04 $13164.88

3 6 to 01 $25439.48

4 23 Enero 03 $29559.32

5 3 ayo 01 $30185.36

Tests de Normalidad
Kolmogorovi Shapiro-Wilk
-Smirmnov

Estadistical Sig| Estadistical Sig|
INGRESOS 133 41 066 948 41 .060)
EGRESOS 101 41 200 .949 41 063

* Por lo tanto la proyeccidn no es normal pero tiene tendencia a sariko.
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Fregquency

Histogram

10

Std. Dev = 76963.09
Mean = 128566.2
N=41.00
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* El caso 40 corrasponde al mes de Julio del 2004,

Histogram
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Expected Normal

Normal Q-Q Plot of egresos

2

-3

\ @

-100000 0

Observed Value

100000 200000 300000 400000

100000

agresas

108



4.4. PROYECCION.

A continuacion, se llevara a cabo una proyeccion de un afio, tomando como
datos de muestra desde Marzo del 2001, que fue cuando se fundé la empresa, la
proyeccion sera del periodo: Octubre del 2004 a Septiembre del 2005.

El proceso sera en los ingresos y en los egresos; en ambos casos se toma
la media de cada uno de los meses, por ejemplo, para Octubre se toma el de
octubre 2001, 2002, 2003 y con estos tres datos, se obtiene fa media dando el
dato de Octubre del 2004, en este caso es nuestra proyeccién mas probable,
después se obtiene la desviacion estandar de los datos de Octubre y el resultado
se resta a la media, resultado que nos indica la proyeccién pesimista, y sumando
la desviacion estandar, obtenemos la proyeccion optimista.
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4.4.1. PROYECCION DE LOS INGRESOS.

Mes
Ene-01
Feb-01
Mar-01
Abr-0t
May-01
Jun-01

Jul-01
Ago-01
Sep-01
Oct-01
Nov-01
Dic-01
Ene-02
Feb-02
Mar-02
Abr-02
May-02
Jun-02

Jul-02
Ago-02
Sep-02
Oct-02
Nov-02
Dic-02
Ene-03
Feb-03
Mar-03
Abr-03
May-03
Jun-03

Jul-03
Ago-03
Sep-03
Oct-03
Nov-03
Dic-03
Ene-04
Feb-04
Mar-04
Abr-04
May-04
Jun-04
Jul-04
Ago-04
Sep-04

Ingresos

15,500.00
24,500.00
94,840.00
68,870.00
88,075.00
33,500.00
$ 239,303.40
$217,691.26
$ 7921380
$ 4981080
$ 64,462.60
$ 162,012.10
$ 32,482.60
$ 168,913.00
$ 230,083.20
$ 48,550.00
$ 82,260.00
$ 185,963.60
$ 110,336.00
$ 185,525.40
$ 143,799.00
$ 160,682.00
$ 70,370.00
$123,073.75
$ 68,755.70
$ 78,780.50
$ 119,551.00
$ 03473.00
$ 143 584.79
$281,819.99
$ 108,447.80
$ 255,433.65
$ 156,895.00
$ 44.150.00
$151,313.33
$ 8425850
$ 205,955.57
$ 342,831.15
$221,935.40
$218,27068
$ 159,133.06

O KWW

Mes  Proyeccién (media)

Oct04 §
Nov-04 $
Dic-04 §
Ene-05 $
Feb05 $
Mar-05 $
Abr-05 §
May-05 $
Jun-05 §
Jul05 $
Ago05 §
Sep-05 §

120,637.27
142,437.51
217,691.26
121,302.74
70.898.05
88,211.29
118,879.08
51,673.30
102,821.05
155,118.67
90,881.45

Optimista Pesimista Desv. Estindar

$ 245,868.00
$217,154.60
$ 252,882.59
$162,817.58
$ 136,404.66
$138,739.24
$ 157,756.90
$ 138,097.79
$242,233.81
$224,533.43
$167,113.78

-5 4593.48
$ 67.720.43
$182,699.93
$ 79,787.90
$ 499144
$ 3068335
$ 80,001.26
-$ 34,751.19
-§ 3659151
$ 85703.90
$ 14849.11

11342890 $152.241.78 § 74,618.02
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125,230.73
74,717.08
34,991.33
41.514.84
65,706.61
48,527.95
38,877.82
86,424.49

139,412.56
69.414.77
76,232.33
38.811.88
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4.4.2PROYECCION DE LOS EGRESOS

Mes Egresos Mes Proyeccién (media) Optimista  Pesimista Desv. Estandar
Ene-01

Feb-01

Mar-01 §$ 971456
Abr-01 § 745894
May-01 $ 30,185.36
Jun-01 $ 13,184.88
Jul-01 $140,314.20
Ago-01 $ 2543948
Sep-01 $ 128,823.56
Oct-01 $ 10,550.84
Nov-01  $112,839.54
Dic-01  $274,89369
Ene-02 § 4520960
Feb-02 § 47,37422
Mar-02 § 33,719.44
Abr-02  $173,009.73
May-02 $ 49,310.41
Jun-02 $ 8345358
Jul-02  $178,923.16
Ago-02 $ 79.502.62
Sep-02  $124,556.44
Oct-02  §$185,276.04
Nov-02 $ 3542430
Dic-02 $ 255,134.52
Ene03 §$ 2055032
Feb-03 $162,637.15
Mar-03 $ 40,133.45
Abr-03  $159,567.73
May-03 $ 9120587
Jun-03  $138,884.99
Jul-03 $ 157,077.81
Ago-03  $160,929.46
Sep-03 $ 7962768

Oct-03  $199,81715 Oct-04 § 73099.27 $178.42580 -§ 3222727 § 10532654
Nov-03  $131,04268 Nov-04 § 80,610.53 §131,38347 § 29,83759 $ 50,772.94
Dic-03  $205752.31 Dic04 § 27469389 $295007.20 $254,380.18 § 20,313.51
Ene-04 § 9430956 Ene05$ 50,170.47 $ 8394010 $ 16,40084 §$ 33,769.63
Feb-04 $ 80,251.06 Feb05$ 7742993 $140,58881 $ 14271.04 $ 63,158.88
Mar-04  $14647784 Mar05 § 3725185 § 9709048 -$ 2348718 §$ 60,738.83
Abr-04 $ 6141652 Abr-05 $ 59,641.83 $139,106.33 -$ 19,82268 §$ 79,484.50
May-04  $263.440.48 May-05 § 7769650 §$186492688 -$ 31,099.99 $ 10879648
Jun-04  £33254800 Jun05 $ 84.387.05 $221,442.71 -§ 5264882 $§ 137,04566
Jul-04 $20342433  Jul05 § 168,295.10 § 19585092 $ 14093929 $ 27,355.81
Ago-04  $209,879.52 Ago-05 $ 90,912.55 $17323480 $ 8,55038 % 82322.21
Sep-04 $187,48757 Sep05$ 124,408.34 $168,654.42 3 8016225 § 44,246.09
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Por los resultados obtenidos, realmente la proyeccion optimista, es la que mas se
ha acercado a los resultados obtenidos desde Octubre del 2004, por lo que
podemos definir que realmente la proyeccion realizada es funcional.
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CONCLUSION



La industria editorial en México, es un sector que se ha fortalecido a lo largo de
los afios, por interésantes trabajos que se han llevado a cabo por importantes
casas editoriales, que a fechas actuales contindan innovando y garantizando la
calidad en cada uno de sus productos, sin duda este proceso de crecimiento se da
tomando en cuenta que las personas cada vez necesitan mas de productos que
informen y garanticen que el contenido es de utilidad para el lector final.

Las revistas especializadas se encuentran con diferentes puntos que generan el
estar a la vanguardia en actualizaciones, no solo de calidad de contenido sino
tambien en calidad del producto, ya que la competencia no es solo con editoriales
nacionales sino también internacionales, y ya para estos factores se toman en
cuenta también precios, informacion de vanguardia, etc. Para lograr competir, con
los productos nacionales e internacionaies se tienen que sacrificar costos y buscar
innovar en aspectos informativos que generen la garantia de la venta del producto.

Especificamente en el sector de la arquitectura, encontramos competencia de
revistas espariolas, japonesas, estadounidenses, e italianas, y obviamente las
mexicanas, las dos diferencias principales entre las revistas extranjeras y las
nacionales radican basicamente, en el precio y que los proyectos que se publican
en las revistas nacionales, si pueden ser apreciadas por los lectores, ya que son
obras que se encuentran en nuestro pais. E! precio varia, ya que los precios
oscilan entre los $40 pesos y $250, en el caso de nuestra revista tiene un costo
unitario de $50 pesos, punto que nos ha ayudado a tener una venta neta por
edicion de entre 70 y 80 por ciento. Ademas de invertir en la calidad de los
proyectos publicados, siendo cada uno de vanguardia y teniendo la caracteristica
de no haber sido publicados en algtin otro medio del sector.

Arquieditorial, SA, surgi6 el 19 de Marzo del 2001, saliendo el primer ejemplar de
la revista en Julio del 2001, nuestro principal producto ha sufrido cambios, no sélo
en imagen de disefo editorial, sino también modificaciones en cada una de ias

secciones que se manejan dentro de la revista, esto gracias a las diversas
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encuestas realizadas, a nuestro lectores, analizando asi que secciones son
importantes para darles mas peso, y cuales nos son indispensables y que asi no
roben un espacio, que puede ser aprovechado al maximo para agrado del lector.

La creacion de la empresa tiene la finalidad, de crear productos que satisfagan la
inversién de nuestros lectores y anunciantes, gracias a la informacién, calidad en
material, y eficiencia en tiempos de entrega del producto, ya que de los puntos que
no se cuidan en el sector editorial mexicano, son especialmente fa irregularidad en
que se distribuye la revista, por lo que dura muy poco en exhibicién. Por ello, se
tiene especial cuidado en tiempos de recoleccién de material editorial, disefio,
anuncios, preprensa e impresion, para asl salir exactamente cada dos meses, y
tener la seriedad que necesitan los clientes.

Al ser una empresa pequefa, definitivamente hay un organigrama de funciones,
pero algo que se ha implementado y ha funcionado en forma extraordinaria, es el
desarrollo de cultura organizacional que favorece la excelente relacion entre los
empleados, al grado de apoyar a cada uno de los departamentos,
independientemente del puesto ocupado por cada persona.

Un punto importante que se ha logrado es una mayor difusion encontrando nuevos
distribuidores en diversas ciudades de la Republica Mexicana, por lo que se ha
alcanzado un mayor grado de circulacién y venta del producto. Todo esto se da
gracias al visitar por medio de exposiciones diversas ciudades en el pais, y los
mismos distribuidores de revistas y libros se acercaron a nosotros para asi
encargarse ellos de la distribucion de la misma y no solo estar presente cuando se
realizan eventos especiales, a la fecha se tienen 15 diferentes distribuidores en el
pais, independientemente de que se cuenta con la distribuidora de Sanborn’s,
Café café, librerias como Ghandi, Juan O’Gorman, Mr. Book, Libros de Polanco,
CONACULTA, Vips, Liverpool, Palacio de Hierro, etc.
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Definitivamente, el incursionar en el sector editorial, ha sido un reto interesant_e, no
solo por el hecho de estar en un sector tan competitivo, y el hecho de que los
productos que se realizan dentro de Arquieditorial, SA, se encuentren colocados a
nivel nacional en un importante lugar de preferencia. El factor satisfactorio de
conocer a personas importantes del pais, en diversos sectores e ir logrando cada
una de las metas planteadas, son factores que no se pueden cambiar por ningln
otro.

El logro es con base en un gran equipo de trabajo, que se ha llevado a cabo en
cuatro afios de ajetreo, trabajo e impulsos. Como se aprecia en los totales de
cada aiio, se ha obtenido un creciriento continuo de aproximadamente el 20% en
ios ingresos anuales, desde el 2001 hasta la fecha (Septiembre 2004). Sin
embargo las utilidades finales, poco a poco se han ido reduciendo, esto gracias al
aumento de los costos de venta y los costos generales de administracién, medidas
que se han tenido que implementar para asi bajar el pago de impuestos, y con ello
distribuir los ingresos entre cada uno de los departamentos de la empresa.

Este trabajo se realiz6 para dar a conocer lo que es el sector editorial, hablando
especificamente de las revistas, para que se conociera el proceso desde la
obtencion del material, disefio, impresion y distribucion. Los datos con los que se
llevé a cabo el estudio son reales, tomados de los estados financieros mensuales.
Como se mencioné anteriormente hay satisfacciones, que se han logrado que
aunque no se encuentren establecidas por cifras, son factores que no cambiaria
por ningtin otro. E hecho de conocer a personalidades importantes del pais en el
“sector de la arquitectura y la construccién, importantes empresas del ramo, por
medio de la publicidad, y mas que nada el hecho de que la editorial sea
recenocida a nivel nacional, por la calidad que se maneja en los productos que
creamos mensualmente.

i18



BIBLIOGRAFIA



e ASPEA., Pedro

El camino mexicano de la transformacién econémica
Ed. Fondo de Cultura Econémica, 1993

México.

+ BABBIE R., Earl

Metodos de investigacién y encuesta

Fondo de Cultura Economica, 1998, p.p. 431
Mexico, D.F.

* COHEN, Emesto,

FRANCO, Rolando
Evaluacion de proyectos sociales
Editorial Siglo XXI, 1992, p.p. 138
Mexico, D.F.

» CROOME, DJ.,

Calidad y coste total en la construccion,
Ed. Gustavo Gili, 1980, p.p. 165
Barcelona

« DAMODAR N., Gujarati
Econometria Basica

Ed. MC Graw Hill
Colombia, 1997

e EPSTEIN, Jason
La industria del libro
Ed. Anagrama
Barcelona, 2002

120



*» FONTAINE R., Emesto

Evaluacion Social de proyectos
Alfaomega Grupo Editor, 1999, p.p. 465
Colombia

« HAIME Levy, Luis,

Planeacion Financiera en la empresa moderna
Ediciones Fiscales ISEF, pp. 213.

México, D.F

» HERNANDEZ TRILLO, Fausto

Crecimiento y Liberalizacién Econdmica: Un analisis de series de tiempo para
México

Ed. Estudios Econdémicos del Colegio de México

México, 1993. Pags. 65 — 87.

« KENNETH L., Albert,

Cémo iniciar su propio negocio

Ed. Mc Graw Hill, 1992, pp. 276.
Meéxico, B.F.

» MAGRATH, Alan, J.,

Mercadotecnia: como implantar el efecto cero,
Ed. CECSA, 1995, pp. 203.

Mexico, DF

* OCAMPOS 8., Jose Eliseo
Costos y evaluacion de proyectos
CECSA, 2003, p.p. 260

Mexico, D.F.

121



s PATTEN, Dave,

Mercadeo practico para nuevas empresas,
Ed. Serie Empresarial, 1990, pp. 264.
Colombia.

* PORTER, Michael
La ventaja Competitiva de las Naciones
Vergara, 1992.

s SCHETTINO, Macario
Economia Internacional

Ed. Grupo Editorial Iberoamerica
México, 1996.

¢ SCHETTINO, Macario
Economia Contemporanea

Ed. Grupo Editorial Iberoamerica
México, 1997.

* SUAREZS., Carlos

Administracién de empresas constructoras,
Noriega Editores, 1989, p.p. 331

Mexico, D.F.

+ VILLARREAL, René

Industrializacién, deuda y desequilibrio externo en México {1929-1997)
Ed. Fondo de Cultura Econémica

México, 1997

122



CIBERGRAFIA



www.arquitk.com

wWww.arquine.com

www.ediciones191.com

www.enlace.com

WWWw.expansion.com

124



