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Introduccion

A través de la historia de la administracion existen diversas teorias y
herramientas que han creado los estudiosos de la misma, con la finalidad de apoyar
el desarrollo de las organizaciones.

En el presente trabajo se hace uso de algunas de estas herramientas, como
son: Plan de negocios y Manuales Administrativos con el propésito de apoyar el
desarrollo y crecimiento de Consultoria Gimex.

A pesar de que hoy en dia existen infinidad de programas e instituciones que
brindan apoyo a los emprendedores y empresarios, gran cantidad de ellos aun no

se acercan a estos, ya sea por desconocimiento, falta de informacién o miedo.

El punto es que con cerca de dos afios de operacion, Consultoria Gimex no
cuenta con ninguna de estas herramientas. Ya que no pretende formar parte de las
estadisticas dentro de las cuales, al cabo de dos afios 8 de cada 10 nuevas
empresas cierran; el presente proyecto pretende proporcionar los cimientos para
gue Gimex no sucumba ante los retos que se le presenten, sino, por el contrario,

tenga las herramientas para crecer.



Capitulo 1

Este capitulo trata sobre los antecedentes del proyecto, asi como también de
los objetivos y justificacion del mismo, con la finalidad de darle un sentido de utilidad
al presente.

Dentro de este apartado, también se encuentra la presentacién de
Consultoria Gimex y el Resumen Ejecutivo; finalmente con esta informacion
adquiriremos un panorama general tanto del proyecto como de la empresa.



Antecedentes

Para contextualizar mejor el problematica que se planteara mas adelante, se
deben analizar los elementos involucrados, considerd que son tres los elementos
susceptibles de analisis: Empresa (micro, pequefias y medianas), Plan de Negocios
y Manuales Administrativos.

Puesto que al hablar del sector empresarial, su universo lo conforma desde
la Micro hasta la Gran empres, debemos entonces reconocer que existen muchos
elementos que alteran e influyen en el modo que operan estas, y que también se
valen de diferentes métodos y herramientas para alcanzar sus objetivos y ser
rentables, es aqui, donde ubicamos las herramientas antes mencionadas, que
ayudan a los emprendedores, empresarios y personal en general a tener claro el
rumbo de la empresa, los procedimientos a seguir y la importancia de sus funciones.

Cualquiera que sea el caso, lo que se busca es incrementar las posibilidades
de que una empresa funcione mas eficaz y eficientemente, asi mismo que se
desarrolle; es decir, que madure y crezca.

Un Plan de negocios, es una guia que contiene los cursos de accién a seguir
para la creacion o consolidacién de cualquier organizacion.

Principalmente se divide en:

v Estudio técnico

v’ Estudio mercadolégico
v’ Estudio operacional
v’ Estudio financiero

Son documentos en los que se establecen de manera breve los lineamientos,
procesos y funciones mas importantes para operar dentro de la organizacion

Existen varios tipos de manuales administrativos; nos enfocaremos en el
Manual de Organizacion y de Procedimientos



Es una herramienta administrativa utilizada para establecer las lineas
jerérquicas entre las diferentes areas de la organizacion, asi como, asentar por
escrito todas las instrucciones y recomendaciones de caracter permanente que se
consideran necesarias para el buen funcionamiento de la empresa.

Se compone basicamente de:

1. Introduccion
a. Objetivo del manual
b. Ambito de aplicacion
c. Autoridad
2. Directorio: funcionarios principales
Antecedentes historicos
4. Organigrama
a. Funcional
b. De puestos
5. Estructura funcional
a. Objetivos de cada unidad organica

w

Es una compilacién de “todo” lo que se hace y cdmo se hace, dentro de la
organizacion, va enfocado a controlar y mejorar la calidad de los productos y/o
servicios que ofrece la empresa.

<

Sus elementos son:

Portada

indice

Hoja de autorizacion del area

Politica de calidad (cuando sea aplicable)
Objetivo(s) de Manual

Bitacora de revisiones y modificaciones a politicas y procedimientos
Politicas

Procedimientos

Formatos

Anexos

AN NI N N N N NN

Cada una de las herramientas antes descritas, son unicas e irrepetibles en
cada organizacion, ya que para disefarlas, deben tomarse en cuenta varios
factores, como son: giro de la empresa, industria, nicho que desea atacar, etc.
Consultoria Gimex se ubica dentro de la industria TI; por lo cual que vuelve
relevante esclarecer a que hace referencia dicha industria.



“La industria TI / TIC incluye las telecomunicaciones, la informatica
(hardwere y software) y la convergencia de ambas.™

Respecto de lo anterior, podemos ejemplificar el significado de la industria
mediante el siguiente cuadro:

Funciones que cumplen las TIC

Manejo y disponibilidad de la informacién de la
empresa

Intercambio de informacion, plantear
cuestionamientos y recibir respuestas

Permitir intercambios con clientes, proveedores,
instituciones financieras y el gobierno.

Vincular rutinas organizacionales entre dreas o

Informacién

Interaccion

Transaccién

Integracion ] ;

sucursales, con clientes y proveedores

Nuevos métodos para organizar la empresa,
Innovacién realizar operaciones, agilizar procesos, reducir

tiempos

El universo empresarial es sumamente amplio en todo el pais y se ha
establecido la clasificacion de este universo segun diferentes criterios, como son:
industria, giro, tamafio.

A continuacion presentaré algunos graficos que muestran la estratificacion
del universo empresarial asi como su participacién en la economia

! (Casalet Ravenna & Gonzélez, 2004)
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Estratificacidon
Rango de Rango de monto Tope

Tamafo Sector ndmero de de ventas maximo
trabajadores anuales (mdp) combinado

Micro Todas

Hasta 10 Hasta $4

Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta

Pequefia Comercio 30 $100 93
Industriay Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta 95
Servicios 50 $100

. . Desde 31 hasta Desde $100.01
Mediana Comercio 100 hasta $250 235

- Desde 51 hasta Desde $100.01
Servicios 100 hasta $250 235
Industria Desde 51 hasta Desde $100.01 250

250 hasta $250

*Tope Maximo Combinado = (Trabajadores) X 10% + (Ventas Anuales) X 90%
Fuente: Diario Oficial de la Federacién del 30 de junio de 2009.

Figura 27

Composicion del PIB Nominal a
Valores Basicos 2010 (%)

Servicios 471
Manufacturas 18.0
Comercio 16.3
Mineria 8.4
Construccién 6.7
Actividades primarias 41

Electricidad, agua y suministro de

gas por ductos al consumidor final
Servicios de intermediacién financiera
medios indirectamente

1.2

-1.8

Fuente: INEGI.

Figura 3?

2 (Observatorio PyMe, 2009)
* (INEGI, 2011)




Con base en las graficas anteriores, se esclarece la importancia de las
MiPyMes en la economia del pais, tan solo la micro y pequefia empresa cubren mas
del 90% de las unidades econdmicas del pais. Por lo cual se convierten en las
principales generadoras de empleos.

Consultoria Gimex se ubica dentro de este grupo de empresas y también las
atiende, por ello la importancia de proveer de las herramientas antes mencionadas .

12



Objetivos de la Investigacion

1. Dotar de las herramientas administrativas basicas a Consultoria
Gimex

2. Obtener financiamiento mediante la exposicion del plan de negocios a
una entidad financiera.

Hipotesis

H1. Si los lideres de Consultoria Gimex se apoyan de herramientas como:
Plan de Negocios, Manual de Organizacion y Procedimientos, tendran un
panorama mas claro acerca de la organizacion lo que implica una toma de
decisiones mas enfocada.

H2. Si Consultoria Gimex implementa las herramientas propuestas, tendra
acceso a mas y mejores oportunidades financieras y mercadolégicas.

Justificacion

La base de la economia mexicana la conforman el sector empresarial
denominado MiPyMes (Micro, Pequeiias y Medianas empresas), dicho sector
comprende mas del 90% del universo empresarial e irbnicamente es el sector mas
vulnerable a sucumbir

Segun las estadisticas 8 de cada 10 empresas que se crean cierran
operaciones a los 2 afios. Si dichas empresas contaran con la asesoria y las
herramientas adecuadas, las estadisticas se invertirian.

De acuerdo con un estudio realizado por el Global Entrepreneurship Monitor (GEM)Z; en 54
paises, el porcentaje de la poblacion adulta activamente involucrada en comenzar un negocio propio
0 en sociedad en nuestro pais aumento de 4.6 en 2005 a 8.6 en 2010. 4

A pesar de ello, México esta clasificado con un perfil en el que predominan
los emprendimientos No ambiciosos; es decir, en donde los emprendedores solo

El Global Entrepreneurship Monitor (GEM), proyecto de evaluacion anual de las actividades empresariales, las aspiraciones y

actitudes de los individuos en diversos paises

13



buscan el autoempleo o esperan crear entre uno y cuatro nuevos puestos de trabajo
en los proximos 5 afios.

Otro obstaculo que frena el crecimiento del sector, es el recurso financiero...
“Sin recursos suficientes puedes arrancar una compafiia muy facil y tener un buen
arranque, pero no lo suficiente como para tener un negocio ya de tamafo
considerable” (Oswaldo Trava, 2012).°

Si bien es cierto que ahora existen muchas organizaciones dedicadas a la
gestién de nuevos negocios y que el apoyo para financiar nuevos proyectos ha ido
en aumento, aun existen varios factores por los cuales los emprendedores no
concretan y materializan sus ideas; algunas de ellas son:

e Falta de informacion sobre los programas de apoyo

e Falta de confianza en los procesos de las instituciones para brindar los
apoyos.

e Falta de inversion o capital.

e Entre otras...

Por tal motivo es importante que los encargados de liderar las organizaciones
MiPyMes se alleguen de las herramientas necesarias para el fortalecimiento y
desarrollo de su negocio. Se torna trascendental que el emprendedor-empresario
concientice acerca de la importancia y los beneficios que se obtienen al contar con
herramientas que respaldan sus acciones-decisiones y su trabajo en general.

Razén por la cual es imprescindible que aun estando en una etapa temprana
Consultoria Gimex cuente con las herramientas que en el futuro evitaran el colapso
de la organizacion; asi como, facilitarles el acceso a nuevas y mejores
oportunidades mercadologicas y financieras.

Mediante esta propuesta se pretende esclarecer el panorama sobre el cual ya esta
operando Gimex, asi como dar respuesta al Qué, Cémo, Por qué y Para qué del
negocio. Con la finalidad de agilizar procesos y la toma de decisiones. Lo que
posteriormente se vera reflejando en crecimiento y madurez empresarial.

> (Hacia un pais emprendedor, 2012)
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Presentacion

Consultoria Gimex, S.A. de C.V.

Brindar soluciones integrales, adecuadas para cada cliente en servicios Tl

Ser una empresa agil, competitiva e innovadora enfocada a generar
rentabilidad sostenible para todos nuestros colaboradores (trabajadores

clientes, proveedores y socios).

<> Honestidad: Reconocimiento y aceptacién de la verdad para mi
y los demas

X Responsabilidad: Capacidad de responder por los propios
actos

<> Respeto: Aceptar y reconocer la valia cliente, trabajador y socio
de negocio, asi como la propia.

X Integridad: Ser congruente en pensamiento y accion

<> Proactividad: Compromiso de iniciativa enfocado a brindar un

extra en todos mis actos

15



Resumen Ejecutivo

Consultoria Gimex, S.A. de C.V. es una empresa que tiene como mision
brindar soluciones integrales, adecuadas para cada cliente en servicios TI; con la
finalidad que el cliente no tenga que lidiar con distintos proveedores para allegarse
de la tecnologia necesaria para su operacion. Para logar lo anterior, Consultoria

Gimex, cuenta con cuatro lineas de negocio:

Aspel
Web

Consumibles

0N PE

Soporte técnico

Estas lineas de negocio, son complementarias una de la otra, lo que genera la

posibilidad de brindar una servicio de manera integral.

Se realiz6 una investigacion de mercado con la finalidad de saber que servicios y/o
productos son los que mas se consumen dentro de la industria y los resultados son

los siguientes:

Las empresas invierten mayoritariamente en software y consumibles, estos
altimos consumidos de manera perioddica aproximadamente cada mes; sin
embargo, la inversion anual en el area tecnoldgica arroja que el consumo

aproximado es de $10,000.00 pesos.

Referente al uso de un sistema para apoyar la gestion de su empresa,; el 64%
de los encuestados cuenta con algun sistema administrativo y basicamente

lo utilizan para; facturar, controlar sus inventarios y llevar su contabilidad.

También, el estudio nos muestra que la marca Aspel se encuentra
posicionada dentro del mercado de sistemas administrativos, lo cual a su vez
se proyecta en su venta, siendo asi que el 30% de los encuestados utilizan

algun sistema de la familia Aspel para gestién de su negocio..

16



Otro punto relevante es saber porgque se guia el consumidor al momento de
solicitar algun producto/servicio Tl, y principalmente lo que buscan es que

sea un servicio de Calidad y Servicio.

Con las estrategias de marketing que planteamos, podremos consolidarnos
en el mediano plazo como una empresa de Consultoria integral, apoyandonos de la
informacion que nos brinda el estudio de mercado, podremos dar auge al resto de

las lineas de negocio (Consumibles, Web y Soporte).

Para las instalaciones requerimos un espacio aproximado de 16 x 8 m,

dentro del cual se acondicionara el espacio para el CCA (Centro de Capacitacion).

En Consultoria Gimex laboran 9 personas, tres de las cuales son socios del

negocio. La estructura organizacional esta compuesta de la siguiente manera:

Direccién

Servicio RRHH Finanzas Ventas Marketing
Operaciones

En cuanto al area financiera, se requiere una inversién de $1'538,430.49,
para iniciar operaciones con el CCA, de los cuales $300,000.00 seran aportados por

los socios.

Al finalizar el primer afio del proyecto, se prevé una utilidad de $ 595,034.08 y
una liquidez de 9.52; lo cual nos indica que la empresa contara con una alta

capacidad para cubrir pasivos en el corto plazo.

La rentabilidad nos da un 27% sobre ventas, un 29% sobre activo y un 92%

sobre capital.

17



Capitulo 2

En este capitulo se analizaran los agentes que influyen en las operaciones
comerciales de Gimex, como son: La industria, los Competidores y los Clientes. Con
la finalidad de crear las estrategias adecuadas para ofertar los productos y servicios
que ofrece; asi como, para evaluar las posibles oportunidades de negocio o el

desarrollo de nuevos nichos de mercado.

18



Historia

Consultoria Gimex surge cuando de forma unipersonal el Ing. Josué Lima
aun siendo estudiante brinda servicios de soporte técnico a algunas empresas.

Pasado un tiempo, conoce al Ing. Giezi Eli Resendiz, quien también de
manera independiente ofrecia sus servicios de soporte IT al tiempo que atendia su
cibercafé. Es justo en este lugar donde se conocen y comienzan a realizar trabajos
juntos.

Para finales del afio 2009 Nadim Resendiz, les sugiere formalicen su
sociedad y es asi como nace Consultoria Gimex, S.A. de C.V.

Su primer afio como sociedad fue muy complicado, ya que la forma de
trabajar a la que los ingenieros estaban acostumbrados ya no era suficiente para el
negocio.

En julio del mismo afio Nadim decide estar de lleno en Gimex, se comienzan
a estructurar y reestructurar procesos, que permiten el negocio comience a
fructiferar.

Desde ese momento al dia de hoy Gimex ha estado en constante evolucién,
se han incrementado las ventas, se ha eficientado la operacion y a crecido el equipo

de trabajo y las lineas de negocio.

La proyeccion de Consultoria Gimex, augura un futuro prometedor... siempre
con el compromiso de seguir mejorando.

19



Perfil de la Industria

La industria TlI muestra una tendencia ascendente, de 2010 a la fecha

presentd crecimiento en comparacion con otras industrias.

A continuacién se exponen algunos graficos que ayudan a visualizar la

posicion actual y futura de la industria.

Se vuelve relevante el hecho de analizar el entorno en el que se ubica Gimex,
ya que aparentemente en la operacion diaria de una organizacion la parte de
tecnologia es un area descuidada o a la que se le invierte poco, principalmente
dentro del sector atiende. De tal modo que conociendo las tendencias de la industria
sera mas sencillo crear estrategias que permitan desarrollar nuevas oportunidades

de negocio e incrementar las ventas.
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TABLA COMPARATIVA DE CRECIMIENTO ANUAL POR LINEA DE NEGOCIO

Producto / servicio

SERVICIOS TI
Capacitacion
Implementacion
Consultoria
Integracion
Software ala medida
Mantenimiento
Servicios Basicos de Soporte
Servicios de Mision Critica
Outsourcing
Outsourcing de Sistemas
Procesos de Negocio
Servicios de Procesamiento
SOFTWARE
Aplicaciones
Aplicaciones Administrativas
Aplicaciones Empresariales
Content Management
CRM
ERP
Knowledge Management
SCM
Aplicaciones Verticales
Colaboracion
Otras Aplicaciones
Herramental
Bases de Datos
Business Intelligence
Herramientas de Desarrollo
Integracion y Desarrollo
Portales
Suites de Productividad
Infraestructuray Seguridad
Administracion de Sistemas
Sistemas operativos
Software de Almacenamiento
Software de Seguridad
Virtualizacion
CONSUMIBLES
EQUIPO
SERVICIOS TELECOM
Total general

2010

3,641.61
103.60
1,350
m

73

345

734

597

137
1,454
1,340
74

40
1,376.11
457

45

275

7
187

38

a

54

a

506

133

9%

)

110

30

%3

413

78

78

53

124

80
1,010.74
8,932.38
24,011.16
38,972

2011

4,332.86
124.81
1,582
351

828

403

832

668

165
1,79
1,652
%3

49
1,590.26
486

52

295

202

39

37

65

37

600

158

137

4

121

34

103

505

88

81

66

149

120
1,162.35
9,803.87
26,403.89
43,293

2012

$ 483202
$ 140.68
$ 1,723
$ 418
$ 873
$ 431
$ 890
$ 709
$ 181
$ 2,078
$ 1,914
$ 109
S 56
$ 181135
$ 517
$ 58
$ 313
S 7
S 46
$ 216
S 4
$ 4
$ 35
S 75
S 35
$ 689
$ 185
$ 17
$ 50
$ 132
$ 38
$ 1
$ 606
$ 98
$ 83
$ 80
$ 183
$ 162
$ 12372
$ 1052715
$  27,260.81
$ 45,675

2010

20.09%
22.00%
18.53%
30.00%
15.00%
18.00%
19.66%
19.00%
22.59%
21.67%
21.00%
32.01%
27.01%
14.22%
1.57%
119.19%
3.73%
13.00%
-3.00%
6.00%
-29.37%
5.00%
-30.00%
16.99%
-30.00%
17.47%
18.92%
38.00%
8.00%
10.44%
12.02%
12.50%
27.44%
8.89%
2.99%
20.01%
18.00%
189.95%
10.90%
23.64%
8.24%
12.78%

2011

18.98%
20.47%
17.18%
29.12%
12.99%
16.66%
13.38%
11.92%
19.70%
23.38%
23.24%
26.29%
22.83%
15.56%

6.40%
15.38%

7.14%
15.00%

6.00%

8.00%

-10.00%

5.00%

-10.00%

20.01%

-10.00%

18.47%
18.71%
40.00%
11.00%
10.23%
13.38%
10.14%
22.13%
13.00%

4.00%
25.00%
20.00%
50.00%
15.00%

9.76%

9.97%
11.09%
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2012

11.52%
12.72%
8.89%
19.12%
5.42%
7.11%
6.95%
6.21%
9.93%
15.88%
15.86%
16.83%
14.89%
13.90%
6.34%
12.01%
6.26%
13.00%
5.00%
7.00%
-5.00%
4.00%
-5.00%
14.99%
-5.00%
14.90%
17.20%
25.00%
9.00%
9.20%
12.57%
8.00%
20.01%
11.00%
2.00%
20.00%
23.00%
35.00%
7.00%
7.38%
3.25%
5.50%



Cifras en MUSD *Proyectado

TCCA
14.2% 15.6% 13.9% 13.0% 2010 - 2013*
— - -

047 w= Valor mercado 14.1%
2 de Software N

«#-Crecimiento

2010 2011% 2012% 2013%

Fueni=:Seiect Sl MG navem e 201

Crecimientos
=ISOFTWARE 15.56% 13.90% 13.00%
Aplicaciones 6.40% 6.34% 5.97%
Herramental 18.47% 14.50% 14.88%
Infraestructura y Seguridad 22.13% 20.01% 17.03%

Fuente: Select, Noviembre 2011

La figura 5 nos muestra el crecimiento y el monto en dolares de la inversion
realizada en Tl y TIC por “linea de negocio” de 2008 a 2010, en ella podemos notar

como la crisis ocurrida en 2009 ocasiono el decremento de la inversion.

Crecimiento TI

20.9% 12.9% 9.0% 10 -11  11-12*

Cifras en MUSD $18,414
$16,889

= Consumibles 15094 7%

14,961
$14, 25.7%

9.8% " Software 16% 14%

m Servicios TI 19% 12%

® Equipo TI 10% 7%

2010 2011%* 2012%*

. *
Fuente: Select, Noviembre 2011 Proyectado

En este grafico se muestra el crecimiento monetario y porcentual de la
industria, asi como una proyeccion a partir de diciembre 2011 y todo el 2012.
También podemos ver, una comparativa de crecimiento porcentual anual (2010 a

2011y 2011 a 2012) por linea de negocio.

7 (Select, 2012)
¥ (Select, 2012)
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Tendencias

Retos en implementacién

adecuacisn de sistemas |GGG 71+
Selecadn de proveedor de FE [N 57+

Copacitacidn del persons! | 55+ Areas mas impactadas
Cultura del papel [N <0
Arneacion de procesos [N 6%
Costos implementacién | +5%

Integrar a proveedores 3 sstema de FE [N 32%
Renovacién otro hardware [l 149 Administraciée

Renovacién B1 de pC i 109 20%

B SeeciaTeasa T me K8 e e ccwmaw D000

Contabilidad y
Finanzas
25%

Foann: Sedecr-Netmads. Tncosts de Factus shectring s, doentre 200

Valor del mercado de servicios (MUSD) Crecimientos (%)
*Proyecciones 10-11 11-12*
20.1%
D0 e W Qutsourcing 23% 16%
1.7% $5,679
Mantenimiento 13% 7%
$4,832
-7.7% $4,333

§3,285 $3,032 $3,642 Implementacion 17% 9%
Capacitacién 20% 13%

2008 2009 2010 2011% 2012% 2013*%

== Valor mercado SERVICIOS TI (MUSD) == Crec. Anual

Fuente: Select, noviembre 2011

Una importante fuente de ingresos dentro de la industria, es justamente la

prestacion de servicios; el grafico mostrado arriba, el valor de mercado de esta linea

de negocio, asi como el comportamiento (%) del mismo, con datos reales de 2008 a

2010y una estimacion de 2011 a 2013. Esta figura nos muestra ademas, cuales son

los servicios que mas estd demandando el mercado TI.

Al area de servicios, se adhiere “otro” relativamente nuevo, ya que su auge

comenz6 de hace 3 afios a la fecha.

° (Select, 2012)
10 (Select, 2012)
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La digitalizacion de los comprobantes fiscales; y todo lo que ello implica para
las organizaciones... sin duda la industria se ha visto favorecida por esta tendencia,
que mMas que tener un caracter de innovacion, es un asunto de obligatoriedad.

Desde la compra de una PC, hasta la adecuacion de un sistema completo,
pasando por el desarrollo de un nuevo negocio (los PAC’s). La digitalizacion de los
comprobantes fiscales ha generado una importante fuente de recursos para las
organizaciones dedicadas a brindar dichos servicios.
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Barreras de la Industria

POoCOS recursos
humanos
especializados, y
Falta de reformas falta de capital Oferta tecnolégica
estructurales dificulta poiioo?::?:ﬁia:::gda’
inversion y afecta empresarial
desarrollo de talento

Alta
competencia
Yy guerra de
precios

Pérdida de Bajas ventas,
competitividad margenes bajos

Poca madurez y
capacidad econdmica
del consumidor

Poca inversion
en tecnologia

Fuente: Select, noviembre 2000

Y asi como ya se resaltaron un poco de las bondades de la Industria, tambien

es importante tener clara la contraparte.

1. Falta de reformas estructurales dificulta inversion y afecta desarrollo de
talento: Dentro de las organizaciones, principalmente las pequefas, no
existe un presupuesto asignado para tecnologia y por tanto tampoco se
desarrolla el potencial de la gente que la maneja o deveria manejarla.

2. Pocos recursos humanos especializados y falta de capital: Hace
referencia a que, dentro de la industria existe poco personal altamente
especializado, al tiempo que el personal que lo esta, es sumamente caro
y pocas empresas pueden allegarse de dicho personal.

3. Oferta tecnologica poco diferenciada, poca cultura empresarial: Entre
tantas amplicaciones, aparatos, etc. es dificil diferenciar que nos ofrece
cada proveedor en diferencia con el otro. Por otro lado también, la falta de
cultura sobre temas tecnoligicos es una constante en la organizaciones.

4. Alta competencia y guerra de precios: Existen demasidos competidores

dentro de la industria, que a falta de una mejor propuesta, recurren a

" (select, 2012)
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castigar los precios para ganar mercado.

Poca madurez y capacidad econdmica del consumidor: por su parte, el
consumidor tampoco esta muy enterado sobre las opciones que exiten en
el mercado para cubrir sus necesidades, al tiempo, que aun conociendo
la oferta, no poseen la capacidad ecénomica para allegarse de la
tecnologia adecuada.

Poca inversion en tecnologia: En general, México es uno de los paises
gue menos invierte en educacion y tecnologia por lo cual el alcance de la
misma es menor.

Pérdida de competitividad: Los aspectos descritos anteriormente, recaen
en una merma de la capacidad de los oferentes para competir en la
industria.

Bajas ventas, margenes bajos: A pesar de ser una industria en
crecimiento, la saturacién de la oferta y la guerra de precios dan como

resultado, margenes de utilidad bajos.
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Analisis de la Industria

Con base en la matriz de Porter, se relizara un analisis de cada una de las unidades de negocio.

Poder Negociador de los

Proveedores

Competidores
Potenciales

Amenaza de Nuevos

Proveedores

COMPETIDORES EN EL
SECTOR INDUSTRIAL

\

Rivalidad entre las
competencias existentes

Ingresos

Amenaza de prod./servicios

sustitutos

Sustitutos

2 (Porter, Ventaja competitiva: Creacion y sostenimiento de un desempefio superior, 2004)
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Indicador Grafico
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Fuente: Select ("Analisis de |a atractividad de mercados”)

Aunqgue la rivalidad entre competidores y la amenaza de que puedan acceder
otros a ofertar lo mismo que Gimex (Aspel) es alta y eso puede resultar poco atractivo
para continuar en el negocio; la realidad es que “pocos” son los que se mantienen; ya
que el perfil de colaboradores que se requiere es complicado de conseguir o formar.

Por otro lado, aunque existen varias plataformas que “ofrecen” servicios
similares a Aspel, pocos logran hacerle afrenta directa... Aspel es lider en el mercado
del software administrativo para MiPyMes.

Respecto del poder de negociacion con clientes y proveedores, es realmente
bajo y a pesar de ello se genera una “buena” sinergia de en el mercado.

Finalmente podemos decir que, Aspel como linea de negocio resulta atractivo
a nivel econémico y operacional, tanto en este momento como en un futuro.
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LINEA WEB
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La linea de Negocio denominada Web, incluye servicios como son: Portales,
Pdsicionamiento,venta de dominio y Hosting Could Computing, Redes Sociales y
mailing. Debido a que Servicios como el Could Computing y el Posicionamiento,
estan en manos de grandes industrias, el atractivo del mercado disminuye.

Referente a los portales, este servicio es bastante competido por lo cual el
poder de negocioacion con los clientes es minimo, lo que se ve reflejado en poca
facturacion y bajos precios. Incluso existen una serie de “productos” que sustituyen la
creacion de un portal web, como lo son , los templetes.

La linea de negocio Web no muestra un atractivo considerable a futuro, pero
puede generar utilidad sin invertir tanto en ello..
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LINEA CONSUMIBLES

Actual Futura
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Los consumibles son una linea de negocio que a pesar de contar con un gran
namero de competidores, es una de las mas solicitadas, debido a que la operacion de
una organizacion depende en gran parte de que sus instrumentos de trabajo
funcionen correctamente.

Los competidores dentro de esta linea de negocio son bastos, debido a esto la
probabilidad de que otros incursionen en el negocio disminuye. En cuanto a
productos sustitutos; se encuentran los componentes genéricos, y como estos son
parte de los productos que ofrecemos, decrece el riesgo en este factor.

La misma oferta, por el hecho de ser “en demasia” se muestra “flexible” en
cuanto precios y entregas. Lo que ocasiona que igualemnte los clientes se encuentre
abiertos a las diversas opciones disponibles para pagos, cantidades y entregas.
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LINEA SOPORTE TI

Actual Futura ‘
: J
2 !
- .
£ Clientes mas
6 6 ;1 agresiyos
5| Proveedores
= mas’
Generakbgresiv
5 6 o =
£ .
—
u:f Nuevos
1 1 2 competidore
5 Rivalidad s
5 .
£ .
s ¥
p. B 2 ‘ ¥
3 3 Poco atractivo Muy atractivo
Actual

3'2 “ Fuente: Select ("Andlisis de la atractividad de mercados”)

Dentro del area de soporte IT, la rivalidad entre competidores y la entrada de
nuevos es alta, no existe un producto sustituto para el soporte IT; y la amplia
posibilidad de negociar con clientes y proveedores coloca a esta linea de negocio
dentro un nicho aun atractivo para la empresa.

Ademas, es un servicio que tiene que realizarse de forma periédica en todas
las empresas ya sea que usen la tecnologia mas basica o la mas avanzada.

FACTOR PONDERACION CORRESPONDE A:

Rivalidad entre competidores existentes

Amenaza de nuevos competidores 1= Muy Poca —

Amenaza de bienes o servicios sustitutos Del1al 6 6= Mucha

Capacidad negociadora de los

proveedores

Capacidad de negociacion de los clientes

B 71 (Avila Pérez, 2012)
T2 (Select, 2012)
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Debido a que Aspel es la linea de Negocio principal para Consultoria Gimex,
es importante analizar su posicion en el mercado Tl como facilitador de Software
administrativo para el sector MiPyMe; a continuacion un par de gréficos que
muestran la posicion de Aspel a nivel Nacional

Sistemas administrativos

S6lo vento desarrolios a la medida - 5%

Owo - T%

Aspol - 51%

CONTPAQ | - 23%

Del total de Distribuidores a nivel nacional el 51% de los que venden soluciones
administrativas, ofrecen Aspel

Punto de Venta

Solo vendo desarrollos » Ia madida - 10%

Otro - 1% ——__

Mi tienda - 1%,
Compucaja -
Pacific Soft -
Punto de Venta 2000 - 19
National Soft -
WinCaja -
Microsip - 2%

—Aspal - 30%

CONTPAQ I - 11%~

MY BUSINESS POS - 20%

Del total de distribuidores que ofrecen Soluciones para Punto de Venta (POS), el

30% brinda la solucion Aspel

De lo anterior podemos notar que Aspel es la marca liider en el mercado y

ademas tiene presencia importante a nivel nacional.

Tabla 3"

" (Boletin de la Computacién, 26)
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Descripciéon y Analisis del Mercado

| México |

Distrito Federall

fsisisisiae ] ]|

Unidades Econémicas
EEEEEEEDE

Orden: Unidades Econdémicas
2009

*Censo econdmico 2009 INEGI

Segun las estadisticas del INEGI, en México existen un total de 5144,056
entidades econdmicas de las cuales el 95.2% de las compafias son
microempresas, el 4.3% pequefias empresas, el 0.3% medianas y el 0.2%

grandes firmas.

Con base en las estadisticas mencionadas anteriormente, determinaremos

la muestra a analizar:

> (INEGI, 2011)
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Nuestro universo estard compuesto por los porcentajes pertenecientes a
Micro, pequeias y medianas empresas, lo cual nos arroja un porcentaje resultante
de: 99,8% de entidades econémicas.

Tomaremos los datos de estratificacibn por estado y sumaremos los
concernientes a D.F. y Estado de México que son las zonas donde tiene influencia

Consultoria Gimex; dichos datos son:

D.F. 585,292
Estado de México 414,335
Total 999,627
% perteneciente al

sector MiPyMe 99.8%
Universo 997,628

Con apoyo de estos datos se obtendra la muestra de mercado susceptible de

analisis para este estudio; la cual esta representada mediante la siguiente formula

_ Z2NPQ
ENN-D+Z2PQ

Definicion: #»

n = Tamano de la muestra

Z= Margen de seguridad (entre 95 y 100%}

N= Numero de universo o poblacion total a investigarse

P= Probabilidad pertinente del hecho que se investiga (0.5)
Q=Probabilidad no pertinente frente al hecho a investigar (0.5)
E * = 5% margen de error (entre 5y 10 %) *

Para efectos de este estudio, el margen de seguridad serd de 95% lo que
equivale a 1.96 (Valor en la campana de Gaus). P se traduce como la probabilidad
de éxito y Q como probabilidad de fracaso en la investigacion. E corresponde a error
de estimaciéon que para este caso es del 5%; este es proporcional al margen de
seguridad, entre mayor sea el margen de seguridad menor serd el error de

estimacion.
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Sustituyendo los datos en la formula, obtenemos lo siguiente:

{ 3.8416 ) (997628 ) ( 053 ) ( 0.5 )

( 0.0025 ) ( 997627 )+ ( 3.841)( 05 ) { 0.5)

La muestra obtenida sera el nUmero de encuestas a realizar. A continuacion,

mostramos la encuesta que se aplico.

Encuesta

De antemano agradecemos tu participacion

1. ¢Sabes aque se refiere Tecnologia la de Informacién (TI)?
[1 Si(Continua respondiendo) [1 No (Gracias por participar)
2. ¢Cudl es el giro de tu empresa?
[] Manufactura [] Comercio [] Servicio
3. ¢Cuantos afnos tiene en el mercado?
[0 Deoal J1a5 [15a10 [ Mas de 10

4. ¢Qué productos/servicios de Tl consumes con mayor frecuencia?
*Puede elegir mas de una opcién

[] Software [JWeb [] Soporte Técnico [] Consumibles
[] Capacitacion [] Asesoria
5. ¢Con que frecuencia adquieres estos productos/servicios?
[] Mensualmente [] Trimestralmente [] Semestralmente 1 Anualmente
6. Al afio, aproximadamente ¢Cuanto invierte en productos/servicios TI?
] Menos de 10,000.00 []10,000.00 a 20,000.00 [ ] 20,000.00230,000.00 [ ] Mas de 30,000.00

7. ¢Maneja algun software para apoyar la administracién de su empresa?
[] Si(Pase ala pregunta L] No
8. Razén por la que no maneja un software

[] No me interesa [] No lo necesito [] Desconozco [J No hay uno que se
ajuste a mis necesidades
9. ¢Paraqué actividades manejas o manejarias un software administrativo?
*Puede elegir mas de una opcidn

[]Como punto de []Control deinventario [] Factura electrénica [] Ctas. Por Cobrar y

venta Ctas. Por Pagar
[] Costos [] Calculo de nébmina [] Contabilidad [] Otro,
especifica
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10. ¢Qué software administrativo conoce?
*Puede elegir mas de una opcion

[] Aspel [] Contpaq [] SAP
11. ¢/ Cuédl de ellos maneja actualmente?
] Aspel ] Contpaq 1 sAP

12. ¢Cuenta con un proveedor fijo de servicios/productos TI?

]Si 1 No
13. ¢ Qué es lo mas importante al elegir un proveedor de TI?
[] Precio [] Calidad [] Servicio

La encuesta fue aplicada al total de la muestra y los métodos empleados

fueron:
& Personal

& Via internet

En esta Ultima, se realizo el filtrado de una base de datos nacional, en donde se
seleccionaron correos correspondientes al area geografica de influencia. Se realizo

una invitacion en formato electrénico y se enviaron los correos a un total de 2000

direcciones de las cuales solo un 8% respondio.

] Otro

] Otro,
especifica

[] Conocimiento
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Resultados del Estudio de Mercado

1. ¢ Sabes a que se refiere Tecnologia de la Informacion (T1)?

Del total de encuestas realizadas 357 personas saben a que hace referencia
el término TI (Tecnologias de la Informacion) y solo 27 externaron no saber. Esta

pregunta se realiz6 como filtro para continuar con la encuesta.

2. ;Cudl es el giro de tu empresa?

— Servicio

45%

41% : Manufactura

Coemercio

*Base 100% es igual a 357
Con la finalidad de saber qué sector empresarial esta demandando mas
servicios y enfocar una estrategia de marketing a cada sector, debido a que las

necesidades de cada uno son distintas. Una vez dividido por sectores, se pueden

identificar requerimientos similares en cada uno.
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3. ¢Cuantos arios tiene en el mercado?

Mas de 10

DeSal0 —y 30%

Det1ab

La grafica nos muestra, como el volumen de empresas mayoritario se
encuentra en aquellas que tienen una trayectoria de 1 a 5 aflos y aquellas que
cuentan con mas de 10 afios, mientras que las compafias nuevas son minoritarias y
también las encontradas en el rango de 5 a 10 afos.

El motivo de esta pregunta es saber entre que rango de edad se encuentran

las empresas que mas invierten en TI.

4. ;Qué productos/servicios de Tl consume con mayor frecuencia?
Software
Web
Soporte Técnico
Consumibles/sumin...
Capacitacion

Asesoria

0 38 76 114 152 190

Esta interrogante, dio la alternativa de elegir mas de una opcién a la vez, con
la finalidad de ubicar cuales son los productos/servicios que mas demandan en las
MiPyMes. De este modo podemos detectar que es lo que mas demandan los clientes
asi como generar oportunidades de negocio en aquellas areas “olvidadas” dentro de

la industria
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5. ¢Con que frecuencia adquiere estos productos/servicios?
Semestralmente ——m888™—

. : L s
Trimestralmente 14% ~— Anualmente
20%

Mensualmente

Tener una idea de la frecuencia de compra, es una gran herramienta para
poder generar estrategias de venta encaminadas a la adquisicion periodica de
productos / servicios, en conjunto con las preferencias de consumo (pregunta

anterior) nos brindan informacién de vital importancia.

6. Al ario aproximadamente, ;cuanto invierte en productos/servicios T1?
$20,0000.00 a
$30,000.00

—— Mas de $30,000.00
$10,000.00 a
$20,000.00

Menos de $10,000.00

Saber en promedio cuanto invierte en productos/servicio TI, esclarece el
hecho de cuanto estan dispuestos a pagar
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7. ¢Maneja algun Software para apoyar la administracion de su empresa?

No

36%

Poco mas de la tercera parte de los encuestados no cuentan con un sistema
gue los apoye en el gestién de su negocio.

8. Razon por la que no maneja un software?

Desconozeo — No hay uno que se

14% necesidades
6%

3%

No me interesa

13%

—___ Nolonecesito

Del 36% que no maneja un sistema, el 14% no lo hace por falta de informacién
acerca de las opciones que ofrece el mercado, un 13% argumenta no necesitarlo, el
6% dice no haber uno que se adapte a su disefio de negocio y un 3% expreso no

interesarles implementar el uso de un sistema para optimizar sus operaciones.
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9. ¢ Para qué actividades manejas o manejarias un software administrativo?

Punto de venta

Control de invent...
Facturacion elect...
Ctas. por Cobrar ...

Costos

Calculo de némina

Contabilidad +

Other

o.

37 74 111 148 185

Dentro de las actividades para las cuales hacer uso de un sistema
administrativo; facturacion (51%), control de inventario (47%) y contabilidad (43%)
son las mas recurrentes, seguidas de: Punto de venta (34%), cuentas por cobrar y
por pagar (31%) y célculo de nomina (28%), en ultima instancia tenemos que solo a
un 22% le interesa calcular sus costos y otros (8%) que abarcan cuestiones

sumamente especificas de las organizaciones.

10. ¢ Qué software administrativo conoce?
Aspel
Contpaq-
SAP-
Ninguno
Other-

0 50 100 150 200 250 300

Poco mas de 250 personas aseguro conocer alguno de los sistemas Aspel,
seguido de Contpaq con un poco mas de 100 personas que lo conocen. Esto nos da
la confianza de que Aspel es una marca reconocida y ademas lider en el mercado de
las MiPyMes a pesar de que en el mercado actual existen mdultiples soluciones
enfocadas a este mercado.
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11. ¢ Cual de ellos maneja actualmente en su empresa?

Ningung —
— Other

36% 17%

5%

SAP —

Contpaq

El 38% utiliza alguno de los sistemas Aspel para el control administrativo de su
negocio. Poco mas de 50% se divide entre ninguno u otro sistema, hemos de
mencionar que dentro de otros se encuentran algunos software comerciales y

desarrollos a la medida. Mientras tanto el 5% utiliza SAP y el 4% Contpag.

12. ¢ Cuenta con un proveedor fijo de productos/servicios TI?

No ——

62%

Un 62% externo no contar con un solo proveedor de servicios/productos IT,
mientras que el 38% menciona que adquiere practicamente todo lo necesario en IT

con un solo proveedor.
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13. ¢ Qué es lo mas importante al elegir un proveedor de TI1?

P e

Con la finalidad de que Gimex marque una diferencia para sus clientes y
prospectos, se vuelve fundamental saber qué es lo que los empresarios o tomadores
de decisiones buscan al decidir quién les dara una solucién en TI. Por lo cual Gimex
debe enfocar su estrategia de crecimiento y penetracion de mercado sobre dos

directrices Calidad y Servicio

A pesar de que la mayoria de los encuestados externaron saber a qué se
refiere el término Tecnologia de la Informacion Tl, pudimos notar que no tienen una
idea de todo lo que abarca, es decir, tienen un concepto muy ambiguo del término,

lo que puede llegar a complicar en cierto grado la comunicacion.

Cerca de la mitad de los encuestados tienen un negocio dedicado al Servicio,
por lo cual nosotros debemos estar preparados para ofrecer la solucion adecuada a
este mercado, de aqui también la razon de utilizar un sistema para una funcién
determinada. En este momento y las disposiciones fiscales establecidas, la mayoria
de los empresarios que aun no cuentan con una solucion para facturacion, estan
buscando que se la brinden; sin embargo este requerimiento es temporal, motivo
por el cual es importante detectar cual puede ser la solucibn mas adecuada para
ellos independientemente de la facturacion electronica, el presente estudio nos da
un panorama mas claro sobre ello. Asi como saber en qué etapa de su existencia,

invierten mayoritariamente los empresarios.
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El hecho de conocer la frecuencia del consumo es un punto muy relevante ya
que nos da la opcidn de generar nuestras campafias de marketing de forma mas
adecuada tomando, tanto la frecuencia de consumo, sus preferencias de consumo

o bien una necesidad por cubrir
Si logramos manejar de manera adecuada la informacion presentada,

lograremos llegar a un mayor nimero de consumidores, asi como mantener a los

clientes ya existentes.
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Perfil de la Competencia

A continuacion realizaremos un andlisis de la competencia, con el propdsito

de esclarecer a que situacién y contra quienes nos enfrentamos, asi como para

saber si tenemos oportunidad de competir.

Edad del Distribuidor

68%

30 a 50 anos

20%

-30 anos

120'{1

+51 anos

Antigtiedad

* Cerca del 90 son
propietarios de su propia empresa
o fungen como distribuidores
independientes. El 68% de ellos
oscilan entre 30 y 50 afios,
Gnicamente 20% de ellos cuenta
con menos de 30 afios.

* El 58% tiene mas
de 5 afios en operacion y el 42%
son negocios relativamente
nuevos, con menos de 5 afos en

el mercado
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* 40% de los
negocios se encuentran en el
distribuidor, 30%

local

domicilio del
cuenta con un
independiente, 24% trabaja desde
una oficina, 6% atienden desde un

local compartido y 1% desde su

bodega propia.
* El 60% de los
negocios esta compuesto

principalmente por familiares, y el
40% restante tiene empleados.

Ubicacion fisica

Colaboradores

40% , 60%
Domidilio propio Empresas
30% familiares
Local independiente

24% 40%
Oficina Empresas con
60/0 mayoria

Local compartido de empleados
1%

Bodega propia

Tipo de clientes

54%

Sector empresarial

30%

Hogar

9%

Sector educativo
7%

Cuentas
gubernamentales

Atienden a

61%
Micro empresas
1 3 20 empleados

19%
Pequenias empresas
212100 empleados

] 5\,‘: 0
Medianas y grandes

empresas
+ de 100 empleados

5%

No tiene

* 54% de clientes

provienen del sector empresarial, 30% del

Sus

hogar, 9% sector educativo y 7% sector
gobierno.
* 61%

microempresas (1-20 empleados), 19% a

atienden a

pequefias (21-100 empleados), tan solo el
15%
empresas (mas de 100 empleados). El 5%

atiende a medianas y grandes

no tiene clientes empresariales
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_ ] Comercio electronico Incentivos que prefieren
* 64% realiza mas de la

mitad de sus compras a través de

_ _ N 64% 8decada 10
comercio electrénico, 28% utiliza Mas compras por Promociones o
e-commerce bundles
esta forma de compra en menor 280
. . Jo
medida y solo el 7% no la utiliza. Commbvas ik
e-commerce en
menor medida
7%
No utiliza
esta herramienta
Magnitud de compras a Mayoristas
Mes Malo . 71% Hasta 15,000 pesos
Mes Promedio - 599% Hasta 30,000 pesos
_ 73% Hasta 100,000 pesos
Mes Excelente
N 7%, ce 10000 pes
¢ Sobre las cifras de la imagen

anterior. 64% centran sus ventas en la

demanda de producto dia a dia, 25% esta mas

64% ,
o~ | enfocado a proyectos, mientras que el 11%

diaadia

tienen un balance entre demanda y proyectos
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* Seis de cada 10
distribuidores mencionaron el
mantenimiento y refacciones como el
nicho mas atendido en 2010, seguido por
la venta de componente OEM, los
accesorios y periféricos , los consumibles
y equipos de impresion y la venta de
equipo de marca, mostraron un

incremento del 7% respecto al afio anterior

= venden?

Nichos de mercado

atendidos en el
2010 64%

Mantenimiento y refacciones
Componentes OEM
Accesorios y periféricos

Consumibles, impresion
y fotocopiado

® e ceoe

Equipos de marca

Lineas de
distribucion que 339%
desean agregar a
su negocio

Video Vigilancdia por internat
Tdefonia y Voz sobre IP

Cédigo de Barras
y Automatizacion

Tacnologia para gamers

e coe

* Respecto al nicho en el que

los distribuidores se muestran mas interesados
para incluirlo en su portafolio de productos se
encuentra la video vigilancia en primera posicion,
seguido delos servicios de telefonia VolIP, el cédigo
de barras y automatizacion y la tecnologia para

gamers

16 (Boletin de la Computacién, 26)
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Analisis de la competencia

(Competencia Directa)

PROCESO DE MANEJA
CERTIFICACION IMAGEN CORPORATIVA DESCUENTOS
DISTRIBUIDORES 0 No. DE ASESORES| No. DE No. DE CORREO RANGO DE FACTURACION
EMPRESA 2 ANOS N| NO CERTIFICADOS || TECNICOS || VENDEDORES SERVICIOS/PRODUCTOS ADICIONALES CORPORATIVO [ SITIO WEB[|LOGO [| SLOGAN || SI NO |[[DESCUENTOS % MENSUAL

ALFABETIC'S, S.ADE C.V. 1 X 0 1 1 [EQUIPO DE COMPUTO NO NO NO | NO X 15 $  42,000.00
AG CONSULTING PRODUCTS, S. DER.L. DEC.V. 1 X 0 1 2 (CONSULTORIA, EQUIPO DE COMPUTO Sl SI Sl NO X S 54,000.00
BLAZT, S.A. DE C.V. 1 X 0 1 1 REDES, SOPORTE TECNICO, COMPUTO Sl Sl Sl Sl X 10 S 24,000.00
NETWORK OPERATION CONSULTING, S.ADE C.V. 2 X 0 2 1 CONTABILIDAD, CONSULTORIA Sl N Sl Sl X 5 S 66,000.00
C_SERCOMP DE MEXICO, S.A. DE C.V. 1 X 0 1 1 [EQUIPO DE COMPUTO NO Sl NO NO X 15 S 22,800.00
SOPROC, SADEC.V. 1 X 0 1 1 EQUIPO DE COMPUTO, REDES NO Sl NO NO X 15 S 14,000.00
GRUPO TECNOCOMP, S.AADE C.V. 2 X 0 2 1 REDES, SOPORTE TECNICO, COMPUTO S| Sl Sl NO X 20 S 33,600.00
CONSULT DIGITAL, S.C. DER.L. DEC.V. 1 X 0 1 2 EQUIPO DE COMPUTO Sl Sl Sl NO X S 28,800.00
VEYRON ASESORIAEN TI SADEC.V. 2 X 0 2 1 [VENTA ERP, CONSULTORIA, SOPORTE N N SI N X $ 102,000.00
VEGA SOFT, S.A. DEC.V. 2 X 0 3 2 SOFTWARE EDUCATIVO, EQUIPO DE COMPUTO Sl Sl Sl NO X 5 $ 120,000.00
[SISTEMAS PHOENIX, S. DER. L. 2 X 0 3 2 SOFTWARE EDUCATIVO, EQUIPO DE COMPUTO Sl SI Sl NO X 10 $ 109,200.00
CONSULTORIA GIMEX, S.A. DE C.V. 1 X 0 2 1 EQ. DE COMPUTO, CONSUMIBLES, SOPORTE TECNICO, WEB Sl Sl Sl Sl X 20 S 29,941.54

La tabla 5 nos muestra datos relevantes sobre competidores directos. Esta tabla nos arroja datos como:

X Tiempo en el mercado: Oscilan entre 1 y 2 afios (tiempo que Gimex lleva en operacion)

<> Si estan certificados dentro de la linea ASPEL: ASPEL ofrece la oportunidad de certificar a un minimo de 2

asesores; con la finalidad de apoyar el crecimiento dentro de la marca, ademas de brindar beneficios como

son: la canalizacion de clientes, participacion en eventos, herramientas de mercadotecnia, etc.

X Numero de técnicos y vendedores en servicio: Van de 1 a 3 técnicos; y de 1 a 2 vendedores. Es importante

saber como se compone su fuerza de ventas, y su capacidad de respuesta ante la demanda de servicios.

X Lineas de negocio ademas de ASPEL: la mayoria de los competidores ademas de ASPEL, atiende lineas de

7" (Avila Pérez, 2012)
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negocio referentes a redes, cdmputo y consultoria técnica.

<> Imagen corporativa: es relevante saber como se muestran frente al mercado... en esta pequefia muestra,
todos los competidores cuentan con un portal web, solo uno de ellos no utiliza herramientas como Correo
empresarial y Logotipo y 3 no cuentan con un Slogan

<> Manejo de Descuentos, ¢ Como venden?: Solo uno de los competidores no otorga descuentos a sus clientes,
mientras que el resto, otorga descuentos de entre 5% y 20%.

Matriz comparativa por linea de negocio
(Gimex vs. Competencia)

SOPORTE
COMPETIDOR/LINEA DE NEGOCIO ASPEL |WEB CONSUMIBLES

Cada AG CONSULTING PRODUCTS, S. DE

R.L. X
BLAZT, S.A DE C.V. X X

NETWORK OPERATION CONSULTING, S.A.

DE C.V. X

SOPROC, S.A. DE C.V. X X X
GRUPO TECNOCOMP, S.A. DE C.V. X X X

8 (Avila Pérez, 2012)
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Esta tabla, estd basada en la anterior (tabla 5) la cual muestra el concentrado
de las lineas de negocio por cada uno de los competidores en comparaciéon con las
lineas de Negocio que ofrece Consultoria Gimex. De tal modo que podamos notar
gue Gimex, se encuentra mas diversificada.

El motivo de ello, es que Consultoria Gimex estd enfocada a ser una
empresa que brinde soluciones integrales, por lo que cada una de sus lineas de

negocio, es complemento de otra.

A continuacién se muestra el analisis FODA de Consultoria Gimex.
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FORTALEZAS:

F1. Equipo de trabajo joven

F2. Fuerza de ventas con experiencia.

F3. Capacitacion constante del area operativa

F4. Alianzas estratégicas con personal especializado

en otras areas Tl

F5. Herramientas “tecnoldgicas” poco usuales en para
MiPyMe (Sitio Web, Posicionamiento SEO y Adwords,
Mailing, etc.)

DEBILIDADES:

D1. Inexperiencia

D2. Falta de especializacion

D3. Falta de organizacién

D4. Finanzas débiles

D5. Falta de capacidad para atender la demanda de
servicios

OPORTUNIDADES:

O1. Crecimiento / desarrollo organizacional y de
mercado

0O2. Alianzas estratégicas con empresas o
profesionales especializados.

03. Obtener financiamiento

O4. Aprovechamiento de reformas fiscales

O5. Aprovechamiento de nuevas tendencias

AMENZAS:

Al. Muchos competidores

A2. Mano de obra poco especializada y cara

A3. Abaratamiento del servicio por competidores
nuevos e inexpertos.

' (Avila Pérez, 2012)

Estrategia (FO) Maxi Maxi

F1. Equipo de trabajo joven

F3. Capacitacion constante del area operativa

O1. Crecimiento / desarrollo organizacional y de

mercado

O5. Aprovechamiento de nuevas tendencias

v Detonar la energia, creatividad y participacion de
todos los integrantes del equipo con el propésito
de mejorar constantemente y aprovechar las
tendencias comerciales para lograr un
crecimiento y desarrollo interno y externo.

Estrategia (FA) Maxi Mini

F3. Capacitacion constante del area operativa

A3. Abaratamiento del servicio por competidores

nuevos e inexpertos.

v La capacitacion constante del equipo de
asesores, ha aumentado la calidad en el
servicio, sin embargo la guerra de precios a la
gue estamos expuestos por competidores que
no se capacitan, que estan solos o que
simplemente no conocen el negocio, genera
merma en la utilidad

Tabla 7*°

Estrategia (DO) Mini Maxi

D5. Falta de capacidad para atender la demanda de

servicios

02. Alianzas estratégicas

profesionales especializados.

D4. Finanzas débiles

03. Obtener financiamiento

v Generar relaciones sociales con especialista y
personas allegadas a la industria ha aumentado
la posibilidad de atender mas clientes

v Conseguir un financiamiento, por medio del plan
de negocios para fortalecer las finanzas de
Gimex.

con empresas o

Estrategia (DA) Mini Mini

D1. Inexperiencia

D4. Finanzas débiles

A3. Abaratamiento del servicio por competidores

nuevos e inexpertos.

4 El hecho de no tener experiencia como
empresarios, en conjunto con el abaratamiento
de los precios, ha generado inestabilidad en
area financiera
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Plan de Marketing

Una vez realizado el andlisis de los principales actores del mercado y con

base en los resultados obtenidos, procederemos a realizar el plan de Marketing.

1. Incrementar las ventas

2. Ampliar la cartera de clientes

1. Adoptaremos la frase: “Actitud enfocada a resultados™. Dicha frase estara
en todos los medios de comunicacién que manejamos (Sitio Web, Blog,
Redes sociales, mailing, correos electrénicos, tarjetas de presentacion, etc.)
el propésito de esta frase es (Ver ejemplo en Anexo A):

a. Crear una cultura interna en la que el objetivo principal sea brindar
soluciones siempre.

b. Reflejar al exterior la filosofia de “Problemas-> Soluciones”, brindar
la confianza al cliente o prospecto de que pase lo que pase su
problema se resolvera, porque tenemos un equipo de trabajo
proactivo y capaz de dar soluciones

2. Guerra de precios: Debido a que la mayoria de los competidores ofrece
descuentos en producto e incluso en servicio; Gimex ofrecera descuento
permanente en la Linea Aspel, castigara su margen de utilidad solo en la
parte de software, en la parte de servicio mantendra precios competitivos, sin
sacrificar la calidad del servicio. En la linea de consumibles, se ofreceran
descuentos dependiendo el cliente (clientes “frecuentes” obtendran un

porcentaje mayor de descuento.

% (Reséndiz Hernandez)
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Con el fin de ampliar la cartera de clientes y debido a que la mayoria de los
distribuidores se encuentran ubicados en D.F., se realizardn alianzas
estratégicas con personas de Toluca, Querétaro y Despachos contables.
Se le daré auge a todo la publicidad digital en especial a: redes sociales y
blog (Ver imagen en Anexo A). Dentro de los cuales, ademas de manejar
todas nuestras promociones, ofreceremos beneficios especiales a los
clientes como:

a. Cursos gratis
Resolucién de dudas en el momento
Descuentos por participar en dinAmicas
Foros de discusion

Tweetcam

-~ ® oo T

Actualizaciones

Se emitirh mensualmente un boletin informativo para clientes y prospectos,
con temas relevantes de la industria, el giro y amenidades de interés para
nuestros clientes (Ver imagen en Anexo A)

Se trabajara arduamente en las campafas digitales Adwords (tarifada) y
SEO, especialmente en la ultima, con la finalidad de posicionarnos en los
primeros3 lugares de los principales buscadores web.

Post-Venta: Llamar a los clientes que fueron atendidos recientemente para
saber como fue la calidad del servicio. Asi como llamar al “resto” de la cartera
para verificar no tengas alguna solicitud pendiente, y bien, ofrecerles

nuestros servicios.
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Operaciones

1. Ejecutar en tiempo y forma los servicios solicitados por los clientes.

2. Brindar un servicio de calidad.

LINEAS

NEGOCIO

Venta de sistemas
Renta de sistemas
Act. De sistemas
Traduccién de datos
Factura Electrénica

DE PRODUCTOS/SERVICIO | DESCRIPCION

Venta, renta y
actualizacion de los
sistemas: ASPEL SAE,
COl, NOI, CAJA, BANCO
y PROD; asi como la

Redes sociales

ASPEL _ : >
Venta de Timbrado configuracion,
Format mantenimiento y soporte
?_ alos que se requiere para la
Pélizas funcionalidad optima de
Addendas y complementos |||0s mismos
Cursos
Hosting y Dominio :
N gy Serie de procesos que
MARKETING Sitios web permiten conformar y
WEB Posicionamiento posicionar la imagen
Mailing corporativa en medios

electrénicos

CONSUMIBLES

Venta de
informaticos

componentes

Venta de tintas

Venta, de componentes
como: toners, tintas y
partes de PC, de a
cuerdo a la necesidad del

SOPORTE IT

cliente, Genéricos vy
Relleno de cartuchos originales.
Polizas Actividades

Instalacion y configuracion
de equipo

correspondientes a la
optimizaciéon del equipo
de computo y red de
trabajo dentro de las
organizaciones
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Fuentes de suministro

A continuacién se muestran los canales de distribucion existentes por linea

de negocio.

Canales de distribucion ASPEL

Mayorista q Distribuidor Integral q Distribuidor Directo q Usuario Final

Mayorista # Distribuidor Integral — Usuario Final

ASPEL Mayorista — Distribuidor Directo # Usuario Final

Distribuidor Integral — Usuario Final

Distribuidor Directo q Usuario Final

‘ Canal de distribucion WEB

DISENADOR (ES) =)  Cliente

‘ Canales de distribucion CONSUMIBLES

, Mayorista # Semi-mayorista q Minorista q Usuario Final

FABRICANTE

\ Mayorista — Minorista # Usuario Final
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4 Canal de distribucion SOPORTE TIi

TECNICO/INGENIERO — Cliente

Como podemos darnos cuenta, la cadena de suministro para la diversas

lineas de negocio, no es muy compleja, “exceptuando” las lineas de Aspel y

Consumibles.

A continuacion se presentara una tabla de andlisis sobre los principales

proveedores. Con la finalidad de tener mas claro lo que nos ofrecen y las ventajas

gue tiene o no adquirir nuestra materia prima con uno u otro.

Lineade . Tiempo de Formas de Ventaja frente a su
) Proveedor Qué Ofrece .
Negocio Respuesta Pago competidor
ASPEL DE Fabricante de Software ’ Efecpv_o, Payp"f‘" Fabricante, por lo tanto siempre
- L . . Inmediato Deposito y Tarjeta . .
MEXICO administrativo empresarial - hay producto disponible
de Crédito
. ) Deposito, Efectivo, . .
ASPEL INGRAM Mayorista Tl Inmediato pos! SCiv Mejores precios y descuentos
Transferencia
INTCOMEX Mayorista Tl Inmediato Deposito, Ef_ectlvo, N_Ias_ca!ldad en la tencion al
Transferencia distribuidor
) ) D ito, Efecti ) -
INGRAM Mayorista Tl Inmediato eposito, © ctivo, Mayor disponibilidad
Transferencia
CONSUMIBLES INTCOMEX  Mayorista Tl Inmediato 2Rl Sl S e 2 G EU
Transferencia distribuidor
PROLASER Remanufacturacion de Inmediato Deposito, Efectivo, Precio y manufactura

consumibles

Transferencia

! (Avila Pérez, 2012)
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Actualmente Consultoria Gimex, se encuentra ubicada en lzcoartl Mz.28
Lt.9, Col. Santa Isabel Tola, Del. Gustavo A. Madero, C.P. 07010 en México, D.F,
pero en el futuro, aproximadamente 1 afio deseamos contar con un establecimiento

en la zona de Lindavista.
Porqué Lindavista, la eleccion de esta zona se debe a que no existe ningun

distribuidor ni centro de capacitacion en la zona norte del D.F. y estando tan cerca

del Estado de México, hay mayor probabilidad de captar nuevo mercado.
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Plan Financiero

Objetivos
o Determinar la inversion inicial y el costo de financiamiento del proyecto

o Determinar los presupuestos
e Obtener los estados financieros

e Evaluar el proyecto

Financiamiento

La Inversién Inicial, corresponde al monto total requerido para iniciar el
negocio, y se compone de los Activos Tangibles e intangibles (capital de trabajo).

Para iniciar operaciones, Consultoria Gimex requiere de una inversion total
de:

Activos Tangibles $ 327,294.49
Capital de Trabajo $ 1,211,136.00
Inversién Inicial Requerida $  1,538,430.49

A continuacién se desglosa cada uno

Son aquellos gastos que se reflejan en objetos o bienes plenamente
identificables y tangibles. Comprende los elementos que muestra el cuedro

siguiente:
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Mobiliario y Equipo

COSTO DE INSTALACION
1 Acondicionamiento

MOBILIARIO Y EQUIPO DE OFICINA

3 Cubiculo

1 Escritorio ejecutivo

2 Escritorios

1 Gabinete

1 Archivero

1 Mesa cuadrada

1 Mesa

7 Escritorio

1 Sofa Grande

1 Sofa Mediano

1 Mesa circular

1 Pantalla para proyector
14 Sillas Sala de Capacitacién

6 Sillas ejecutivas
5 Sillas Sala de Juntas
4 Teléfonos
10 Botes de basura
1 Enseres
Total de Mobiliario y Eq. De Oficina
EQUIPO DE COMPUTO
14 PC estandar
3 Laptop i7
3 PCi3
2 Senidor
1 Proyector
1 Impresoras
1 Multifuncional
3 UPS
Total de Equipo de Computo
1 Licencia de Accesos remotos
1 Kit de uso Interno Aspel

Trabajos de acondicionamiento de inmueble

Préctico escritorio con porta teclado, porta CPU y sistema organizador de cables de
Conjunto Ejecutivo Trizza

Escritorio Ejecutivo Stila con 2 cajones papeleros y 1 de archivo

Préctica Credenza con 2 puertas corredizas y un entrepafio interior intermedio.
Archivero Multigavetas 2 gavetas multiusos y una con porta folders (oficio y carta).
Mesa Palermo cuadrada multiconfigurable con estructura metdlica

Mesa lateral de melamina

Préactico escritorio de capacitacién con estructura metélica.

Sofa para estancia

Sofa para estancia

Mesa de juntas multiusos para 6 personas

Pantalla 3M de proyeccién de pared 1.78 X1.78 MTS

Silla de trabajo manual negra

Sillén negro tapizado en tela con ajuste neumatico de altura y respaldo adaptable a
la postura.

Silla tapizada con pistén regulador de altura. Asiento y respaldo tapizado en diverso
Telefonos Panasonic

Moderno cesto de basura redondo de lamina y perforaciones

Enseres para oficinas y recepcion

VX275-S4500L D450 2G 500GB DSM USB DOS

LENOVO NOTEBOOK 17-2670QM 4GB 500G 14 W7PRO 64B

GATEWAY NV4A7H07M C14 CI3-2350 4G 500GB DVD-SM WIFI CAM 6C W7HB NG

HP ML110G7 E3-1220 2GB, 250GB WIN FOUNDAT 2008 R2 ROK INCLUYE 3YG
ACER K11 W LED 858X600 200 LUM 2000:1 NEGRO 3YW COMPACTO

IMP LASE E260DN 35PPM 400MHZ 600X600 DUPLEX RED 50000IMPRESIONES
MULTIFUNCIONAL STYLUS TX620FWD ADF FAX 5760*1440 DPI USB RED
TULUM LCD 1000 VA 55 MINS RE UPS/REG

Licencias para control remoto de otros equipos.
Kit de uso interno con toda la paqueteria Aspel

15,000.00

3,879.04
9,012.04
6,454.24
5,000.76
2,758.48
1,744.64

961.64
2,257.36
4,500.00
3,460.00
3,419.68
1,733.16

269.10

2,613.48
1,896.60
400.00
151.96
5,000.00

5,102.68
15,096.74
7,805.70
12,551.04
5,774.31
3,490.22
2,459.93
1,990.64

18,900.00
462.84

15,000.00

11,637.12
9,012.04
12,908.48
5,000.76
2,758.48
1,744.64
961.64
15,801.52
4,500.00
3,460.00
3,419.68
1,733.16
3,767.40

15,680.88
9,483.00
1,600.00
1,519.60
5,000.00

$ 109,988.40

71,437.49
45,290.22
23,417.09
25,102.08

5,774.31
3,490.22
2,459.93
5,971.92

"$ 182,943.25

18,900.00
462.84
$ 327,294.49

Los bienes muebles presentados en la tabla anterior, contemplan para cada

area del inmueble (correspondiente al plano presentado), los requerimientos

minimos de cada una.

Las laptops seran utilizadas por los Asesores, por lo cual son las PC’s con

mayor capacidad y mejores caracteristicas para el uso rudo que se les dara. En

comparacion con las PC’s de escritorio que, debido a la informacion a manejar

requieren cierto nivel de competitividad pero no en un grado superior; y finalmente.

PC’s de escritorio que seran utilizadas en el centro de capacitacion con las

caracteristicas minimas promedio, ya que solo seran utilizadas para realizar un par

de ejercicios propios de la capacitacibn mismos que seran eliminados en cuanto la

misma concluya.
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Lo conforman todos aquellos recursos destinados a “generar” la operatividad
del negocio, como lo son: renta, luz, internet, etc. es una inversion intangible

indispensable para la funcionalidad del negocio.

A continuacién se muestra el cuadro de composicion de la misma:

Renta Oficina 30,000.00 360,000.00
Internet 6,000.00 72,000.00
Teléfono 1,000.00 12,000.00
Celulares 1,028.00 12,336.00
Electricidad (bimestral) 1,800.00 " 10,800.00
Publicidad 5,000.00 60,000.00
Sueldos 57,000.00 684,000.00

$ 101,828.00 $ 1,211,136.00,

El 20% del monto total de la inversidn estara cubierta por los socios, mientras
que el otro 80% restante se obtendra mediante un programa de financiamiento
PyMe

Activos Tangibles $ 327,294.49 327,294.49 21%
Capital de Trabajo $ 1,211,136.00 300,000.00 911,136.00 59%
Inversion Inicial Requerida $ 1,538,430.49 $ 1,238,430.49 80% .

A continuacién se muestra la situacion financiera actual de Gimex; costos,
histérico de ventas y un presupuesto con ventas reales al 30 de abril 2012, asi como
estimacion de mayo a diciembre 2012. Una vez expuesto esto, se muestran dos
escenarios del proyecto:

* Escenario 1. Con recursos propios

* Escenario 2: Con financiamiento de terceros
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Presupuestos

Productos /Servicio
Linea Aspel
Venta de sistemas

SAE

Col

NOI

BANCO

PROD

CAJA

FACTURE
Actualzacién de sistemas

SAE

Col

NOI

BANCO

PROD

CAJA

FACTURE
Capacitacion

“©nnnunn

B2 N0 Vo SR Vol Vo R Vo SR Vo R V2

BANCO

PROD

CAJA

FACTURA ELECTRONICA
Renta de sistemas

SAE

col

NOI

BANCO

PROD

CAJA

FACTURE
Paginas Web S
Hosting/ Dominio S
Posicionamiento S
Linea Consumibles

v »nnuvnnnn

v »nnnvnnn

Software
Hardware
Toners

v n nn

Cartuchos

(Ver célculo en Anexo B)

C.U.
2011

6,864
3,355
3,587
3,256
4,768
1,938

4,984
2,101
2,416
2,190
3,209
1,303

394

1,904
1,409
1,409
1,409
1,409
1,409
1,409

253
159
161
144
187
105

1,500
250
1,000

347
5,850
225
225

R R A A

R I

® v *

LR

C.U.
2012

7,208
3,522
3,767
3,419
5,006
2,035
1,109

5,233
2,206
2,536
2,300
3,370
1,369

414

1,999
1,479
1,479
1,479
1,479
1,479
1,479

266.13
167.42
169.42
151.41
196.77
110.06

50.03

1,500
250
1,000

381
5,625
225
225
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CONSULTORIA GIMEX, S.ADEC.V.

HISTORICO 2011
HISTORICO DE VENTAS 2011

2012
TOTAL ANUAL

Uds

MARZO ABRIL MAYO JUNIO JuLio AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE
Uds.

FEBRERO

ENERO

Productos /Servicio

Linea Aspel

Uds.

Uds

Uds.

Uds.

Uds

Uds.

Uds.

Uds

Uds.

Uds

Uds

P.V

Venta de sistemas

78,846
11441
412
478

$
$
$
$

10
3
1
2

§ 23654

$
$

3
2
1

15,769

$

2

7,885

$

1

§ 31538
$

4
0

$
$
$
$
$
$

0
0
0
0
0
0

$ 7885
$ 3816
$ 412
$ 3739
$ 5479
$ 21

SAE
ol

7,631

3,816

$

1

4122

NOI

$

0

1478

$

2

BANCO
PROD

FACTURE
Actualzacion de sistemas

21,618

$
$

4
3

$

0

16,214

$

3

$
$

0
0

5,405
2,425

$
$

1
1

$
$
$
$
$
$

0
0
0
0
0
0

$ 5,405
$ 2,405
$ 2619
$ 2375
$ 3480
$ 1309

SAE
ol

7,214

2,425

$

1

$

0

2,425

$

1

NOI

BANCO
PROD

1,349

$

0

1,349

$

1

FACTURE

Factura electronica

15,000

$

10

3,000

$

2

1,500

$

1

3,000

3,000

$

2

4500

$

3

$ 1,500

Instalaciones

7,800

$

3,000 13

$

5

600

600

Servidor

520
7,000
3,600

260
$ 1,000
$ 180

Terminales

Migracion
Configuracion de formatos

Capacitacion

7

2,000

$

2

$
$

0
0

$

0

1,800

$

1

1,800

4,998

$

2

0

2,499

$

1

2,499

$

1

$
$
$
$
$
$
$
$

0
0
0
0
0
0
0
2

$ 2,49
$ 1,809
$ 1,809
$ 1809
$ 1809
$ 1809
$ 1809

SAE
ol

NOI

BANCO
PROD

FACTURA ELECTRONICA

Servicios Profesioneles

1,500 5§ 26500

$

3

2,500

2,000 48 2000

$

4

3,000

1,000 0§ 5000

$

2

3,000

$

6

1,000

$

2

3,500

$

1,000 7

$

2

1,000

500

Renta de sistemas

§ 830

#REF!

380
239
254
26
81
157

SAE
ol

NOI

BANCO
PROD

FACTURE
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Addedas y complementos $ 1,000
Pélizas
Basica $ 2,500
Plus $ 4,800
Premium $ 7,000
Empresarial $ 10,000
Interfase $ 1,500
Timbrado
50 S 250
200 S 438
500 S 750
1000 $ 1,000
2000 S 1875
5000 S 4375
10000 $ 8100
Paginas Web $ 5,000
Hosting/ Dominio S 600
Posicionamiento $ 2,000
Software S 350
Hardware S 6,500
Toners $ 250
Cartuchos S 250
Instalacién $ 260
Péliza de mantto. $ 3,000
Servicios Profesioneles $ 550
Optimizacion de equipo S 450
Respaldo automatico $ 1,500

Totales

Linea Aspel

Linea Web

Linea Consumibles
Linea Soporte Técnico

IVA x FACT.
TOTAL

o o o o o

© o o o oo o

o o o -

o o Nk o

w o~

$ 0 $ [ [ 0 $ 0 $ 0 s 0 s 0§ - 0§ 0 s 1§ 1,000 13 1,000
$ 0 3 0 3 0 3 0 3 0 s 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 2 $ 5000 2 3 5,000
$ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 s 0 s 0§ - 0 s 0 s 2§ 9600 2 8 9,600
$ 0 8 0 $ 0 $ 0 8 0 8 0 $ 0§ 0§ - 0 s 0 8 0 8 - 0 8 -
$ 0 3 0 3 0 3 0 3 0 s 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 0 s
$ [ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 s 0§ - 0 0 s 0 s 0 s
0 0 0 0 0
$ 0 3 0 3 0 3 0 8 0 s 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 0 3
$ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 0 s
$ 0 8 0 $ 0 $ 0 8 0 8 0 s 0 0§ - 0 s 0 8 0 8 0 8
$ 0 3 0 3 0 3 0 8 0 8 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 0 s
$ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 0 s
$ 0 8 0 $ 0 $ 0 8 0 8 0 $ 0 0§ - 0 8 0 8 0 8 0 8
$ 0 3 0 3 0 3 0 8 0 8 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 0 s
0 0 0 0 0
$ 0 8 0 $ 0 $ - 0 8 0 8 0 $ 1§ 5000 1§ 5000 0 8 2 $ 10,000 0 8 4 $ 20,000
$ 0 3 0 3 2§ 120 0 3 0 8 0 s 2 8 1200 18 600 0§ 2§ 1200 0 s 78 4,200
$ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 $ 0 s 0 s 0 s 0 s 1§ 2000 0 s 1 3 2,000
$ 6,500 0 3 0 3 0 3 - 0 8 - 18 350 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 1 8 350 3 3 7,200
$ - 0 $ 0 3 2§ 1500 6 § 426 0 $ 18 800 0 s 0 s 0 s 0 s 1§ 6500 10 $ 13016
$ 2§ 500 2 % 500 0 % - 0 8 - 0 8 0§ 0§ 0§ - 0 8 0 8 0 8 - 4 8 1,000
$ 0 3 2 3 500 0 3 0 8 0 8 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 0 s 2 3 500
$ - 0 8 - 0 $ - 0 $ - 0 8 0 8 - 18 260 3§ 780 0§ - 0 8 - 18 260 0 8 - 5 § 1,300
$ 3,000 18 3,000 1§ 300 1§ 300 1§ 300 1§ 300 1§ 300 1§ 300 1§ 3000 1§ 3000 1 s 3000 2 $ 6000 13§ 39,000
$ 1,100 18 550 18 550 0 $ 0 $ 0 s - 4§ 2200 8 § 3600 4§ 2200 4§ 2200 2§ 1100 3§ 1650 29 § 15150
$ - 0 % 0 $ 0 % 0 $ 0 s 0 $ - 0§ - 0§ - 0§ - 1§ 1500 0 s - 18 1,500
$ 0 3 0 3 0 3 0 8 0 8 0 s 0 s 0 s - 0 s 0 s 1§ 1500 1 9 1,500
6,260 6 4,760 9 4,260 4 1,760 10 6,785 4 1,760 14 9,185 24 27,465 13 38,948 13 24,222 15 38,602 21 57,507 $ 212,327
0 0 0 0 0 2 1,200 0 0 0 0 0 0 3 6,200 2 5,600 0 0 5 13,200 0 0 $ 26,200
6,500 2 500 4 1,000 2 1,500 6 4,216 1 350 1 800 0 0 0 0 0 0 0 0 2 6,850 $ 20,916
4,100 2 3,550 2 3,550 1 3,000 1 3,000 1 3,000 6 5,460 12 7,380 5 5,200 5 5,200 5 5,860 6 9,150 $ 52,990
$ 16,860 8 |$ 8,810 13 |$ 8810 8 |$ 7460 16 [$ 14001 5 |$ 5110 15 |$ 15445 27 |$ 41,045 15 |$ 49748 13 |$ 29422 20 |$ 57,662 23 |$ 73507 | 312,433
$ 2,698 # '$ 1410 # $ 1410 # $ 1194 # $ 2240 # $ 818 # $ 2471 # $ 6567 # '$ 7,960 # '$ 4,708 # '$ 9226 # '$ 11,761 $ 46,865
$ 19558 # $ 10220 # $ 10220 # $ 8654 # $ 16241 # $ 5928 # $ 17916 # $ 47612 # $ 57,707 # $ 34129 # $ 66888 # $ 85268 $ 359,298

(Visualizar anexo B)

65



Productos /Servicio
Linea Aspel
Venta de sistemas

SAE

col

NOI

BANCO

PROD

CAIA

FACTURE
Actualzacion de sistemas

SAE

col

NOI

BANCO

PROD

CAA

FACTURE
Factura electronica
Instalaciones

Servidor

Terminales
Migracion
Configuracion de formatos
Capacitacion

SAE

col

NOI

BANCO

PROD

CAIA

FACTURA ELECTRONICA
Servicios Profesioneles
Renta de sistemas

SAE

col

NOI

BANCO

PROD

CAJA

FACTURE

PV Uds.

$ 8219
$ 4,006
$ 438
$ 39
$ 573
$ 2230
$ 1274

$ 5,675
$ 2506
$ 2,750
$ 249
$ 365
$ 1417
$ a0
$ 1,50

$ 600
$ 20
$ 1,500
$ 1,800

$ 249
$ 1,849
$ 1,849
$ 1809
$ 1,849
$ 1,849
$ 1,849

3%
251

216
295
165

7

v e e o

o o o o o - o

o o o o o o o -

1

o o o o o o N~

o o o o o o o

ENERO

©» » B B P B B

» h B P P P » B ©» o o o

» » P P » B B

4,006

5675

6,600
1,751
1,500

4,998

6,500

FEBRERO
$

o o o o o o w

o o o o o o o

©» o o » “» » n h B B P P

» h p P P » B B

» B P P B B B

24,836

17,024

1,500

7,200
7,283
10,500

2,499

8,500

o o o w —~ o o o o o o

o o o o o o~

o o o o o o o o

©» » » » » o o

©» o o o ©» » » » » s o B

© o » B » » B B

©» o » v o o B

24,836
8,013

5675

1,500

1,800
1,251

3,600

4,998
3,698

8,000

— w o — o o o o o o o o o o -~ ow

o o o o o~ ow

o o o o o o o

@ » Pp P P P P

P p P P P P B B ©» o o o

¥ ©» » P» B B P

3,000

4,200
2,001
4500
1,800

7,497
3,698

5,000

w o - o o o o w

® O o - o - o>

o - o o o o~

©» » » » o B B

CONSULTORIA GIMEX, S.A DEC.V.

PRESUPUESTO DE VENTAS 2012

24,836

2230

17,024

1417
4500
3,000
2501
4500

3,600

12,495
1,849

1,849
1,849
4,000

798

165

PRESUPUESTO 2012

Uds.

o e o o o &

Nk w e o o o o

© o - o o o o v

mlrolm - olols

JUNIO

©» B o o

©» o o o ©» » » » » s o B

© o » B » » B B

©» o » v » o B

33115

5753
4,461
1274

28,374

3,654
4,250

404
7,500

3,000
2,501
4,500
3,600

12,495

1,849
4,500
1,59
216
2%

330
75

Uds.

— o e o o o &

W e o o o o»

© e e e e e e

— e e o o

JuLIo

P p P P P P B B ©» o o o ©» » » Pp P P P P ©» » P P P B B

©» » » Pp B B P

$ Uds.

33115

5753
4,461
1274

28,374

3,654
4,250

6,000

3,000
2,501
4500
3,600

9,996
1,849
1,849
1,849
1,849
1,849
1,849
4,000

1,59

216
295
330
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w o~ w W ke o o o - w — e e o o o w

e W w o

R R N S SN

AGOSTO

©» » B B e B B

©» o o u » B B » » » B B

©» 0 » B B » B B

©» » » » B B B

$

24,836

5753
2230
1,274

17,024
2,546

1417
404
4500

1,800
1,751
7,500
5400

12,495
3,698
5,547
5547
3,698
7,396
1,849
5,000

1,99
251
254
432
29%
824
150

SEPTIEMBRE

Uds.

oo o e w

— w w© &~ W e e e e e o

= W e e o o o

[ S N

©» B o o

©» o o o ©» » » b o B B

© » » B » » B B

©» » » v o B B

$

24,836
8,013
4328
3,926

11,506
4461
2,548

17,024
2,546
2,750
2,494
3,654
1417

404
4,500

2,400
2,251
4,500
1,800

12,495
9,245
9,245
1,849
1,849
5547
1,849
5,000

1,995
251
254
432
2%
824
150

Uds.

oo~ w ol e e e o w R o o o N w

e o o o o o

oo e o W w o

OCTUBRE

» p P P P P B B ©» o o o ©» » » Pp P P P P ©» » P P P B B

©» p P P » B B

$

24,836
8,013
8,655
7,852

11,506
4,461
2,548

17,04
5,092
5,500
2,494
3,654
1417

404
3,000

1,800
1751
3,000
3,600

12,495
9,245
9,245
3,698
3,698
7,39
3,698
5,500

1,995
753
762
432
29%
824
150

NOVIEMBRE

Uds.

e o e o e

Gl e o o

_ e o W

W e N w o o

©» » B B e B B

©» o o » » B B » » » » B

©» » » B » » B B

©» » » » » B B

$

33115
12,019
8,655
3,926
11,506
6,691
1,274

22,699
7,637
5,500
2494
7309
4,250
1,616
7,500

3,000
2501
1,500
3,600

17,493
12,943
12,943
5547
3,698
5,547
1,849
6,000

2394
502
508
648
590
989
25

DICIEMBRE

Uds.

— oo e o w s o

— o o o Sk o oW s o

[ T T Y P R )

W oW o o o

©» B o o

©» o o o ©» » » » b s B B

© » » B » s B B

©» » » v o B B

$

41,304
16,026
12,983
7,852
5753
4461
1274

28,374
10,183
8,250
4,988
3,654
4,250
404
6,000

4,800
2,001
3,000
1,800

17,493
12,943
12,943
3,698
3,698
3,608
1,849
6,000

2,34
502
508
648
590
989
205

2012

TOTAL ANUAL

Uds. $
38§ 3145%
16§ 64103
9§ 38950
6 $ 2357
0§ 57531
15§ 3345
9 $ 11467
% 0§ 20429
1 28004
8 $ 22000
5 12469
78 2550
16§ 22665
0 $ 4,041
3§ 49500
$ 4
71§ 42600
120§ 3004
3§ 49500
18 $ 32400
51§ 127449
2§ 59168
28 $ 5,12
13§ 24037
10§ 18490
19 § 313
708 1293
136§ 68,000
3% 14763
9| [$ 2,259
9| [$ 2,286
1 s 3,024
9 |$ 2,655
2 % 5215
U $ 1,050



Addedasy complementos $ 1,300 0 s - 308 390 0 s - 0 s - 108 130 2 s 2600 28 2600 2 s 2600 2 s 2600 28 2600 38 390 308 300 0 26000
Pélizas 0
Basica $ 3000 18 300 4 s 1200 28 600 18 300 3.5 900 308 900 308 900 3.5 900 48 12000 4 s 12,00 4 s 12000 308 900 B S 105000
Plus $ 5,50 0 s - 0 s - 0 s 0 s - 1 s 550 28 1,000 28 1,000 18 550 18 550 18 5500 2 s 1,000 3 S 16500 13 714%
Premium $ 8000 0 s 0 s 0 s - 0 s - 15 800 2 s 16001 2 s 16001 1S 80 18 800 18 800 15 8000 18 800 0 s 80003
Empresarial $ 11,000 E 0 s - 18 11,000 1S 1100 1 s 1,00 18 1,000 1S 1100 2 s 2200 2 s 200 2 s 2,00 2 s 2200 2 s 200 55 165000
Interfase $ 1,50 0 s 18 150 18 1500 18 150 18 1500 18 1500 28 3000 35 4500 2 s 300 38 4500 4S50 2 s 300 2 3150
Timbrado
50 $ 250 E 0 s RE 0 s 18 2 0 s 18 20 18 % 18 2 18 20 18 2 18 2 78 170
20 $ 438 0 s 0 s 18 43 0 s 0 s - 108 43 0 s 18 4® 18 43 2 s 8 18 4® 18 43 8 S 3500
500 $ 750 0 s 0 s 0 s 15 0 2 s 1500 18 70 0 s - 18 T 18 70 28 1500 15 T 18 70 008 750
1000 $ 1,000 E 0 s 18 100 0 s 2 s 2000 18 100 18 1,00 108 100 18 100 18 100 2 s 2000 18 100 s 11,000
2000 $ 1875 0 s 0 s 0 s 0 s 1 s 187 18 187 0 s - 18 1875 18 187 18 187 18 187 18 187 7 s B
5000 $ 4375 0 s 0 s 0 s 0 s 0 s 0 s 18 4315 18 4375 18 437 18 4375 15 437 18 437 6 S 26250
10000 $ 8100 E 0 s RE 0 s 0 s 0 s 18 810 15 810 1 s 810 18 810 1 s 810 1 s 810 6 S 4860
Paginas Web $ 5000 2 s 1000 18 500 0 s - 0 s 0 s - 0 s - 0 s - 18 500 2 s 1000 2 8 1000 18 500 18 500 0 50000
Hosting/ Dominio $ 600 18 60 0 s - 18 60 0 s - 3.5 1800 308 1800 2 s 100 4 s 2400 4 s 2400 4 s 2400 4 s 2400 48 2400 NS 18000
Posicionamiento $ 2,000 18 200 0 s - 0 s - 0 s 0 s - 0 s - 0 s - 18 200 28 400 28 400 2 s 400 18 200 9 s 1800
Software $ 385 18 3% 78 26% 0 s - 2 s M 0 s - 0 s - 0 s 2 s ™M 308 115 308 115 3 s 115 18 3 2 s 84m
Hardware $ 6240 308 18720 3 s 1870 28 12480 18 620 18 620 18 620 0 s 2 s 12480 2 s 12480 308 1870 3§ 1870 18 620 2 s 131280
Toners $ 20 0 s 50§ 1250 3 s 70 3 s 70 18 : 18 % 18 20 405 100 4 s 1000 58 1250 6 S 1500 8 5 200 a8 1020
Cartuchos $ 250 E 4 s 100 0 s 0 s 18 2 18 2 18 20 2 s 50 308 70 6§ 1500 6 S 1500 8 s 200 2 s 800
Insalacion $ 250 0 s - 18 20 0 s - 15 %0 2 s 4 0 s - 0 s - 35 M 3 s 3 s 4 s 3 s M N8 4w
Poliza de mantto. $ 390 2 s 780 2 s 780 18 390 18 390 18 390 18 390 18 390 18 390 18 30 18 390 15 390 2 s 780 55 58500
Senvicios Profesioneles $ 600 2 s 119 6 s 3507 s 65% 308 119 2 s 11 18 60 308 119 18 60 2 s 110 2 s 119 308 179 4 s 238 0 s 2390
Optimizacion de equipo S 4% 0 s - 0 s - 0 s - 0 8 - 0 s - 0 s - 0 3 - 18 495 13 495 2 8 990 2 8 990 2 8 990 8 8 3,960
Respaldo automético $ 1,50 E 18 150 2 s 300 0 s 0 s 0 s - 18 1500 15 1500 0 s 25 300 18 150 2 s 300 0 s 1500
Totales
Linea Aspel 37 3,030 81 9,713 I 83308 46 8512 64 1859 8 178905 8 104813 99 19425 100  2265% 121 24930 148 20937 15 3148L 1,576,124
Linea Web 4 12,600 1 5,000 1 00 0 o 3 180 3 180 2 120 6 w0 8 6400 8 640 7 11,400 6 9,400 75,400
Linea Consumibles 4 19105 19 23,665 5 B2 6 AC IR 6740 3 6740 2 50 10 um R B3 265 18 2815 18 10625 152,875
Linea Soporte Técnico 4 8999 10 13147 i 13455 598 5 5,598 2 450 5 719 7 7,243 7 633 10 088 1 o187 13 14937 84,207
19 w [s o] s [s wes] w0 [s o] s [s wsnas]| s [s wsesis]  us [s asaos] 120 [s aseaun] 16 [s cssane] 17 [ ssmes2]| 160 [s sasse] [s 188860
$ 195 # s 006 # s 15502 ¢ $ 14861 # $ 2198 # $ 2991 # $ 3442 # s UwWs # s a0 # s 46143 # s 533 # "s 3574 s 2833M
$ 86691 # $ B4R # $ 112680 # $ 107744 # $ 150011 # $ 074% # $ 2195 # $ 25339 # $ 2064 # $ 3453 # $ 387013 # $ 388411 $ 2,172,000

(Visualizar anexo B)
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FORTALEZAS:
. Servicio al Cliente
. Fuerza de ventas con experiencia.

. Precios competitivos
. Equipo de asesores enfocados a los sistemas Aspel

DEBILIDADES:

D1. Poco tiempo en el mercado

D2. Falta de controles y organizacion para la atencion de tickets
D3. Finanzas débiles

D4. Margen de utilidad en software es minima, por lo que no

OPORTUNIDADES:

O1. Crecimiento / desarrollo organizacional y de
mercado

02. Alianzas estratégicas con empresas o
profesionales especializados.

03. Reformas fiscales favorables para la
industria

04. Aprovechamiento de nuevas tendencias

AMENZAS:

Al. Muchos competidores

A2. Mano de obra poco especializada y cara
A3. Abaratamiento del servicio por competidores
nuevos e inexpertos.

A4. Los Distribuidores Integrales pueden ofrecer
mayores descuentos en la linea Aspel

v

F1.

Estrategia (FO) Maxi Maxi

. Servicio al Cliente

. Fuerza de ventas con experiencia

. Precios competitivos

. Equipo de asesores enfocados a los sistemas Aspel

. Crecimiento / desarrollo organizacional y de mercado
. Reformas fiscales favorables para la industria

O4.

Aprovechamiento de nuevas tendencias

La experiencia de la fuerza de ventas, enfocada al
cumplimiento de las los regimenes legales, fortaleceran
las ventas en servicios y sistemas involucrados en la
facturacion.

Los clientes que se obtengan antes durante y después
del lapso de la fiebre fiscal, se mantendran mediante
claidad en el servicio y precios competitivos

Contar con personal enfocado especificamente en la
linea Aspel, nos dara una mayor presencia en este
mercado lo que posteriormente permitird nuestro
desarrollo; asi como el aprovechamiento de nuevas
tendencia a favor de nuestro clientes y la propia
organizacion.

Estrategia (FA) Maxi Mini
Servicio al Cliente

A3. Abaratamiento del servicio por competidores nuevos e
inexpertos.
A4. Los Distribuidores Integrales pueden ofrecer mayores

descuentos en la linea Aspel

v

La calidad en el servicio y la atencién brindada al cliente
sera uno de los diferenciadores mas importantes, de tal
forma que el bajo costo que ofrecen los competidores y
los descuentos brindados por los mismos no seran un
punto que determine la eleccién del cliente entre
nosotros u otro competidor

podemos ofrecer descuentos mayores a clientes

Estrategia (DO) Mini Maxi

D1. Poco tiempo en el mercado

D3. Finanzas débiles

D4. Margen de utilidad en software es minima, por lo que no
podemos ofrecer descuentos mayores a clientes

03. Reformas fiscales favorables para la industria

O4. Aprovechamiento de nuevas tendencias

v El poco tiempo que llevamos en la industria y como
distribuidores Aspel, merma la posibilidad de dar margenes
de descuento mas elevados. A pesar de ello, mantener la
publicidad activa generar4 que clientes potenciales nos
busque ahora que surge la necesidad de actualizarse por las
reformas establecidas por el Fisco

v La continua preparacion, investigacion y desarrollo de las
tendencias que surgen en el mercado podran ser un
parteaguas para fortalecer las finanzas de Gimex

Estrategia (DA) Mini Mini
D2. Falta de controles y organizacion para la atencion de tickets
D4. Margen de utilidad en software es minima, por lo que no
podemos ofrecer descuentos mayores a clientes
Al. Muchos competidores
A3. Abaratamiento del servicio por competidores nuevos e
inexpertos.

v A pesar de haber muchos competidores, la mayoria de ellos
son personas fisicas que se contratan como consultores
independientes por lo cual no brindan la atencién adecuada
a cada uno des sus clientes. Al Gimex ser un equipo de
consultores, precisamos tener un mayor control sobre los
tickets que se presenten para atenderlos de manera mas
eficiente.
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Ventas

Costo de Adquisicion
Costo de Administracion
Costo de ventas
Depreciacion

Utilidad antes de impuesto
Impuestos

Utilidad o pérdida despues
de impuestos
Depreciacion

FNE

La evaluacion del proyecto seré a 5 afios, el afio 2011 se toma como referencia y

la evaluacion del proyecto comienza a partir de 2012, siendo este el afio en que se

2011

2012

2013

2014

2015

2016

v n n n

359,298.48
138,147.23
15,000.00
8,000.00

$ 2,172,000.42
S 1,044,085.46
S 18,000.00
S 9,600.00
$ -

$2,454,360.47
$1,227,180.24
$  23,760.00
$  12,672.00

$2,773,427.34
$1,386,713.67
S 31,363.20
S 16,727.04
s -

$ 3,133,972.89
$ 1,566,986.45
S 41,399.42
S 22,079.69

$ 3,541,389.37
$ 1,770,694.68
$ 54,647.24
S 29,145.19
S -

198,151.25
91,149.57

$ 1,100,314.96
S 506,144.88

$1,190,748.24
S 547,744.19

$1,338,623.43
S 615,766.78

$ 1,503,507.33
$  691,613.37

$ 1,686,902.25
$ 775,975.03

107,001.67

S 594,170.08
S -

S 643,004.05

S 722,856.65
S -

S 811,893.96

S 910,927.21
S -

107,001.67

S 594,170.08

S 643,004.05

S 722,856.65

$ 811,893.96

$  910,927.21

solicitara el financiamiento.

Evaluacion Financiera

(Ver anexo B)

La inversion inicial requerida es de $1'538,430.49

El TREMA de los socios es 15% nominal

Tasa de inflacién anual de 3.7%

VS $300,000.00

Para determinar la tasa de interés real, utilizaremos la siguiente férmula:

3.7%
3.7%

13% -
1 +

TDn — Tlinflacign
1 + Tinflacidn

TDR =

TDR =
Sustituyendo:

lo que nos arroja un resultado de 11.43%

Una vez obtenida la Tasa de Interés Real, procedemos a calcular los Flujos de

Efectivos Descontados, que seran la pauta para proceder a la evaluacién del proyecto.

69



1IN i=11.4% |IN i=36.5% IIN 1IN

ANOS FNE FNE FNE FNE
'S 'S VS VS
0 -1,538,430.49 - 1,538,430.49 - 1,538,430.49 - 1,538,430.49
1 594,170.08 594,170.19 435,430.10 - 944,260.30
2 643,004.05 517,837.78 345,325.82 - 426,422.51
3 722,856.65 522,422.92 284,495.36 96,000.41
4 811,893.96 526,573.95 234,169.32
5 910,927.21 530,192.71 192,540.47
'S 300,000.00 174,610.89 63,410.27
VPN 1,327,377.95 16,940.85
TIR 36.5%
PRI 2.82 2 Ahos 9 meses
CB 160.41
Donde:

VPN: El andlisis de los flujos de efectivo descontados en comparacion con la
inversion inicial, da como resultado que las ganancias esperadas son mayores a los
desembolsos esperados; lo cual indica que durante el proyecto, se obtendran ganancias
superiores a la Tasa de Rendimiento Minima esperada por los socios.

TIR: La Tasa de Rendimiento es mayor a la minima aceptable, por tal motivo,
podemos decir que el proyecto es rentable.

PRI: El periodo de recuperacion de es de 2 afios 9 meses. La decision de invertir
concierne solo a los propios inversionistas tomando en cuenta el valor de la TIR es mayor
al minimo esperado. Resulta un tiempo aceptable para la recuperacion de la misma.

CB: Para este proyecto, nos arroja que el CB > 0; es decir, el beneficio que se

obtiene por realizar dicha inversion es de $160.41 pesos por cada peso del costo.
Estos resultados se presentan en caso de que el capital sea propio, debido a que

no se cuenta con el recurso suficiente para financiar el proyecto, se recurrira a una fuente

financiamiento.
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Para este caso, optaremos por fuentes de financiamiento internas (aportacion de

los socios) y externas (financiamiento de terceros).

La estructura del financiamiento se encuentra compuesta de la siguiente manera:

20% aportacion de los socios y 80% financiamiento externo; mismo que se

obtendra por medio de Capital Semilla Fondo PyME otorgado mediante la Secretaria de

Economia.

El programa Capital Semilla proporciona financiamiento temporal para la etapa

inicial del negocio, a aquellos proyectos emprendedores que han sido incubados por

alguna de las incubadoras de negocios que forman parte del sistema nacional de

incubadoras de empresas de la Secretaria de Economia, mismo que es gestionado a
través del FUNTEC, A.C.?* (Ver anexo B)

Financia:

v

N N N N N R

Desarrollo de un prototipo comercial
Elaboracién de un estudio de mercado
Elaboracion de un estudio de factibilidad
Elaboracion del plan de negocios

Inversiones para lanzar el producto al mercado
Adaptacién y remodelaciones

Registro de patentes

Capital de trabajo para la operacién del negocio

Adquisicion de maquinaria y equipo

22

La Fundacién Mexicana para la Innovacion y Trasferencia de Tecnologia en la Pequefia y Mediana Empresa

FUNTEC, A.C., es un organismo no lucrativo que promueve, organiza y propone acciones y programas encaminados
a arraigar una cultura tecnoldgica de menor tamafio.
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No financia:

1. Compra de bienes inmuebles
2. Pago de pasivos a mediano y largo plazo
3. Pagos complementarios de servicios de consultoria que se

encuentren subsidiados por el Fondo PYME

Monto maximo a financiar: $2°000,000.00 (dos millones de pesos mexicanos)

Plazo: 48 meses, con periodo de gracia total de 18 meses.

Tasa de interés: Fija del 6% anual (pagadera mensualmente en forma de renta a
partir de vencido el plazo de gracia)

Administracién sustentable: se cobrara al emprendedor un pago (donativo) del
3%, a favor de FUNTEC, con el fin de colaborar en la sustentabilidad del Programa. Este
pago se calculara sobre el monto de cada ministracion.

Sin garantia

Terminacion anticipada: Sin penalizacion por pagos anticipados

Reestructura de Evaluacion financiera con recursos financieros de
terceros.

Inversion Inicial Requerida (IIN): $1°538,430.49

Financiamiento de 80%, con un costo de capital de 15%

El financiamiento se amortizara con pagos iguales al principal durante 4 afios
partiendo del 2 afio

TREMA de los socios 15% nominal

Tasa de Inflacion 3.7%

Valor de Salvamento (VS) $300,000.00

Tasa de Impuestos 46%

Comisiones: 3% por cada pago

Obtendremos la Tasa de Descuento Nominal y la Tasa de Descuento Real

mediante las siguientes ecuaciones.
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Aportacion de
P Financiamiento

TDN = CCPP = |os Socios (TREMA) + (cc)
1IN 1IN
Sustituyendo:
300,000.00 1,238,430.49
TDn = CCPP 5 : [15@+$ S [6%]
5 1,538,430.49 5 1,538,430.49
TDn= 8%
Ahora obtendremos la TDR con la formula que se manejo anteriormente; misma
con lo que obtenemos que la Tasa de Descuento Reales TDR= 3.9%
Los datos anteriores proyectan el resultado siguiente:
Flujos Netos de Efectivo
2012 2013 2014 2015 2016
Ingresos $2,172,000.42 $2,454,360.47 $2,773,427.34 $ 3,133,972.89 $3,541,389.37
Costo de Adquisicion $1,044,085.46 $1,227,180.24 $1,386,713.67 $ 1,566,986.45 $1,770,694.68
Costo de Administracion ~ $  18,000.00 $ 23,760.00 $ 31,363.20 $  41,399.42 $ 54,647.24
Costo de ventas $ 800000 $ 10,560.00 $ 13,939.20 $  18,399.74 $ 24,287.66
Depreciacién S - - - - -
Costo de Financiamiento S - S 32,508.80 S 23,220.57 S 13,932.34 S 4,644.11
Utilidad antes de impuesto  $1,101,914.96 $1,160,351.44 $1,318,190.70 $ 1,493,254.93 $1,687,115.67
Impuestos $ 506,880.88 $ 533,761.66 $ 606,367.72 $ 686,897.27 $ 776,073.21
Utilidad o pérdida despues
de impuestos $ 595034.08 $ 626,589.78 $ 711,822.98 $ 806,357.66 $ 911,042.46
Depreciacién S - - S - - S -
Pago al principal $ - $ 30960762 $ 309,607.62 $ 309,607.62 $ 309,607.62
FNE $ 595034.08 $ 316,982.15 $ 402,21535 $  496,750.04 $ 601,434.84
Tabla de amortizacion
Cobro al inicio $1,238,430.49 $1,238,430.49 $ 928,822.87 $ 619,215.24 $ 309,607.62
Pago al principal $ 309,607.62 $ 309,607.62 $ 309,607.62 $ 309,607.62
Crédito al final $1,238,430.49 $ 928822.87 $ 61921524 $ 309,607.62 $ -
Crédito promedio $1,238,430.49 $1,083,626.68 $ 774,019.06 $ 464,411.43 $ 154,803.81
Pago de comisines S 32508.80 S 23,220.57 S 13,932.34 § 4,644.11
Pago total $ - $ 342,116.42 $ 33282819 $ 323,539.96 $ 314,251.74
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Evaluaciéon financiera con financiamiento:

IIN
ANOS FNE
S
0 -1,538,430.49
1 595,034.08
2 316,982.15
3 402,215.35
4 496,750.04
5 601,434.84
S 300,000.00
VPN
TIR 19.8%
PRI 3.68
cB 85.79

Con base en analisis anterior determinamos lo siguiente:

VPN: Muestra que a lo largo de la durabilidad del proyecto se podra obtener

ganancia.

TIR: Por medio del financiamiento y debido al costo que representa el mismo,
obtenemos que la TIR se encuentra en 19,8%, lo que nos indica que se obtendran 4.8
puntos porcentuales mas que la TREMA esperada por los socios (15%)

PRI: El periodo de recuperacion de la inversion se extiende a 3 afios 8 meses. La

decisién de invertir con este plazo recuperacion, dependera de los propios inversionistas,

i=3.9% |IN
FNE
VS
- 1,538,430.49
595,034.12
293,573.72
358,494.25
426,091.28
496,471.69
247,643.63

878,878.20

3 Aflos 8 meses

i=19.8% IIN
FNE
A
-1,538,430.49
496,754.22
220,919.61
234,022.61
241,288.60
243,886.18
121,652.17

20,092.90

IIN

FNE

VS

- 1,538,430.49

943,396.37
649,822.65
291,328.40
134,762.87

tomando en cuenta que la TIR es superior a lo estipulado por los socios.

CB: El Costo beneficio nos arroja que, por cada peso del costo, se obtendran

$85.79 pesos.
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Balance General

BALANCE GENERAL

Ao 1 Ao 2 Afo 3

ACTIVO
Activo Circulante
Caja
Bancos
Clientes
Activo Circulante Neto
Activo Fijo

Mobiliario y equipo de Oficina

Depreciacion

Equipo de Computo

Depreciacion

Equipo de transporte

Depreciacion

Activo Fijo Neto
Otros activos

Rentas pagadas po anticipado

Otros activos Neto
Total de Activo
PASIVO
Pasivo a Corto Plazo
Proveedores
Acreedores

Pasivo a Corto Plazo Neto

Pasivo a Largo Plazo
Prestamos
Anticipos

Pasivo a largo Plazo Neto

Total de Pasivo
CAPITAL
Capital social
Reserva legal

Utilidad o pérdida del ejercicio

Capital Contable

Total de Pasivo mds Capital $2,040,195.96

$ 1,392,661.89

18,000.00 20,400.00 24,000.00
334,784.26 346,064.83 391,053.25
1,116,086.22  1,153,549.42  1,303,510.85
$ 146887047 $ 1,520,014.25 $ 1,718,564.10
109,989.24 109,989.24 109,989.24
- 10,998.92 - 21,997.85 -
232,943.25 232,943.25 232,943.25
- 69,882.98 -  139,765.95 -
228,393.00 228,393.00 228,393.00
- 57,09825 -  114,196.50 -
571,325.49 $ 43334534 $  295,365.19
60,000.00 60,000.00
- 60,000.00 60,000.00
$2,040,195.96 $2,013,359.59 $2,073,929.29
102,820.93 115,354.94 495,334.12
51,410.47 37,438.91 21,928.78
15423140 $ 152,793.85 $  517,262.90
1,238,430.49 928,822.87 619,215.24
342,116.42 332,828.19
$ 123843049 $ 1,270,939.29 $  952,043.44

$ 1,423,733.14 $ 1,469,306.34

50,000.00 50,000.00 50,000.00
2,500.00 2,500.00 2,500.00
595,034.08 537,126.45 552,122.95
647,534.08 S 589,626.45 S  604,622.95
$2,013,359.59 $2,073,929.29

26,400.00
441,890.18
1,472,967.26

S 1,941,257.44

109,989.24
32,996.77 -
232,943.25
209,648.93 -
228,393.00
171,294.75 -
$  157,385.04

60,000.00
60,000.00
$2,158,642.48

869,050.68
27,523.26
S 89%,573.94

309,607.62
323,539.96
S  633,147.59
$ 1,529,721.53

50,000.00
2,500.00
576,420.94

S 62892094
$2,158,642.47
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28,800.00
499,335.90
1,664,453.00

$ 2,192,588.90

109,989.24
43,995.69
232,943.25
232,943.25
228,393.00
228,393.00

S 65,993.54

60,000.00
60,000.00
$2,318,582.44

1,281,628.81
S 34,174.98
$ 1,315,803.79

314,251.74
$  314,251.74
$ 1,630,055.53

50,000.00
2,500.00
636,026.92
$  688,526.92
$2,318,582.44



Estado de Resultados

ESTADO DE RESULTADOS

Afo 1 Afo 2 Afo 3
Ventas $2,172,000.42 $2,454,360.47 $2,773,427.34 $3,133,972.89 $3,541,389.37
Costo de Venta 8,000.00 10,560.00 13,939.20 18,399.74 24,287.66
Utilidad Bruta $2,164,000.42 $2,443,800.47 $2,759,488.14 $3,115,573.15 $3,517,101.70
Gastos de Operacion
Gastos de Administracion 18,000.00 23,760.00 31,363.20 41,399.42 54,647.24
Gastos de Adquisicion 1,044,085.46 1,227,180.24  1,386,713.67 1,566,986.45 1,770,694.68
Total de Gastos Operativos $1,062,085.46 $1,250,940.24 $1,418,076.87 $1,608,385.87 $1,825,341.92
Utilidad de Operacion 1,101,914.96 1,192,860.24 1,341,411.27 1,507,187.28 1,691,759.78
Depreciacion - 137,980.15 - 275,960.30 - 413,940.45 - 1,008,706.60
UAII $1,101,914.96 $1,054,880.09 $1,065,450.97 $1,093,246.83 S 683,053.18
Intereses 32,508.80 23,220.57 13,932.34 4,644.11
Impuestos 506,880.88 485,244.84 490,107.45 502,893.54 314,204.46
uDI S 595,034.08 $ 569,635.25 $ 575,343.52 S 590,353.29 S 368,848.72 B
Razones Financieras
Liquidez
co L. Activo Circulante
Indice de Liquidez - - AC/PC 9.52 9.95 3.32 2.17 1.67
Pasivo Circulante
Capital neto de trabajo | <V° (C:::Ztllz:i Pasivol  ac-pc | 1,314,630.07 | 1,367,220.40 | 1,201,301.20  1,044,683.49  876,785.11
Endeudamiento
Proporcion de Pasivo Total PT/AT 0.68 0.71 0.71 0.71 0.70
Financiamiento Externo Activo Total
Proporcion de Capital Contable
. S — CC/AT 0.32 0.29 0.29 0.29 0.30
Financiamiento Interno Activo Total
Eficiencia y Operacion
Rotacién de Activo Total | —-ontes Netas VN/AT 1.06 1.22 1.34 1.45 1.53
Activo Total
Rotacién de Cuentaspor|  __ Clientes (C/V)*360 15.42 14.10 14.10 14.10 14.10
Cobrar Ventas
Rotacion de Proveedores "
Proveedores Costo de Ventas (P/CV)*360 2.95 2.82 10.72 16.64 21.71
Rentabilidad
Rentabilidad sobrelas |~ _UtilidadNeta 1, ynj*100  27% 22% 20% 18% 18%
Ventas Ventas Netas
Utilidad de Operacién a | Utilidad de Operacion (UO/VN)*100 51% 49% 45% 48% 48%
Ventas Ventas Netas
Rentabilidad Sobre el __Utilidad Neta " o 0 o o 0
Activo Activo Total (UN/AT)*100 29% 27% 27% 27% 27%
Rentabilidad Sobre el Utilidad Neta " o 0 o o o
Capital m (UN/CC)*100 92% 91% 91% 92% 92% )
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Las razones financieras de liquidez, miden la capacidad de la empresa para cubrir

sus obligaciones de corto plazo (con vencimiento menor un afo).

De acuerdo con el resultado, durante el tiempo que dura el proyecto, Gimex
contara con activos circulantes suficientes por cada $1.00 de obligaciones de corto plazo

para cubrir los adeudos menores a un afo.

El capital de trabajo arrojado a lo largo del proyecto, se muestra positivo, lo que
significa que Gimex contara con los recursos suficientes para cubrir sus necesidades

operativas.

Estas razones financieras nos ayudan a determinar la forma en que se encuentran

financiados los activos de la empresa.

La primera razon nos indica que en promedio, el 70% del activo total se encuentra
financiado con recursos ajenos. Mientras que la segunda razén nos muestra que en

promedio un 30% de los activos son financiados por medios propios.

Las razones que conforman este grupo tienen como objetivo medir el

aprovechamiento que esta haciendo de sus activos la empresa.
La rotacidon de activos refleja la eficiencia con la que estan siendo utilizados los

activos de la empresa para generar mas ventas. Una mayor rotacion de activo significa un

mejor aprovechamiento del mismao.
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En el caso de Gimex, la rotacion de activos nos determina durante la duracion del
proyecto, los siguientes resultados: Para el primer afio, por cada $1.00 invertido en la
empresa, se genera $1.06, para el segundo afio se genera $1.22, para el tercer afo
$1.34, para el cuarto afio $ 1.45 y para el ultimo afio $1.53. Lo que nos nuestra que afio
con afio se vuelve més efectivo el aprovechamiento de los activos para generar mayores

ventas.

La rotacion de cuentas por cobrar nos indica el numero de dia que en promedio la
empresa tarda de recuperar los adeudos de los clientes por ventas a crédito.

Para el cado de Gimex notamos que el primer afio arroja un resultado de 16 dias,
dentro de las politicas crediticias Gimex otorga solo 15 dias de crédito por lo cual el
primer afio se excede en una minima proporcién el mismo. Mientras que los restantes
cuatro aflos obtenemos un resultado de 14 dias, lo cual quiere decir que las ventas a

crédito se recuperan al menos con un dia antes de lo estipulado.

La rotacion de proveedores nos ayuda a determinar el plazo promedio que los
proveedores conceden a la empresa para liquidar sus por concepto de compra de materia
prima o insumos.

Durante los dos primeros afios practicamente Gimex tiene que liquidar sus
cuentas por pagar en un maximo de 3 dias; mientras que el tercer afios ya contamos con
una plazo mayor equivalente a 10 dias de crédito; el cuarto afio 16 dias y el quinto afio

con 21 dias de crédito.

Permiten medir la capacidad de la empresa para generar utilidades.
Rentabilidad sobre las ventas, también se le conoce como indice de productividad.

Durante el proyecto, obtendremos los siguientes resultados: por cada peso de

ventas ser genera, para el primer aflo $.027 de utilidad; para el segundo afio $0.22 de

78



utilidad; el tercer afio $0.20 de utilidad y finalmente el cuarto y quinto afio $0.18 de
utilidad.

Utilidad de operacion a venta, permite compara la rentabilidad de la las empresas
independientemente de como se encuentren financiadas.

Gimex arroja los siguientes resultados: primer afio $0.51; segundo afio $0.49;
tercer, cuarto y quinto afio $0.48. Estos resultados se dan bajo el supuesto de que la

empresa este financiada solo con capital propio.

Rentabilidad sobre activo, permite medir las utilidades que generan los recursos
totales con los que cuenta la empresa.

En el caso de Gimex, durante el primer afio, por cada peso que se tiene invertido
se obtendran 29 centavos de utilidad. Mientras tanto, durante los siguientes cuatro afios
se obtendran 27 centavos de utilidad por cada peso invertido.

Rentabilidad sobre el capital, mide la rentabilidad de la inversion de los duefios en
el negocio.

Los resultados de este indice son: primer afio 92 centavos, segundo y tercer afio
91 centavos; y cuarto y quinto afio 92 centavos. Por cada peso que tienen invertido los

socios obtienen estos resultados.
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Capitulo 3

En el presente capitulo se extiende el documento denominado Manual de
Organizacion, mediante el cual conoceremos la estructura de la misma, asi como las
funciones desempeiiadas por sus colaboradores.
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Introduccion

El manual de Organizacién, es un documento de control administrativo que tiene como
propoésito orientar al personal de Consultoria Gimex en la ejecucion de las labores
asignadas a cada area, asimismo, delimitar responsabilidades, evitar duplicidades e
identificar omisiones, ademas sirve como instrumento de apoyo para el control evaluacion

y seguimiento de los objetivos institucionales.

Este manual esta dirigido a todos los colaboradores de Consultoria Gimex que deseen
conocer el funcionamiento de la organizacion, pero prioritariamente al personal de nuevo
ingreso como un medio de integracion y orientacion para facilitarle su incorporacion a las

distintas funciones que desempeniara.
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Directorio
Nombre Cargo

Nadim Reséndiz Hernandez
Teléfonos
4753 2240

(044)55 4175 3912

Nombre

Giezi Eli Reséndiz Hernandez
Teléfonos
4753 2240

(044)55 3406 6024

Nombre

Josué Lima Damsky
Teléfonos
5577 1956

(044)55 4947 0699

Nombre

Sarai Avila Pérez
Teléfonos
3603 0878

(044)55 2904 8992

Director General
Correo Electrénico

nadim.resendiz@consultoriagimex.com.mx

Cargo

Director Operaciones
Correo Electrénico

giezi.resendiz@consultoriagimex.com.mx

Cargo

Gerente de Ventas
Correo Electrénico

josue.lima@consultoriagimex.com.mx

Cargo

Gerente de Finanzas
Correo Electrénico

sarai.avila@consultoriagimex.com.mx

Elaboro:
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Antecedentes Historicos

A principios de 2010 surge la idea de formalizar los servicios que de forma unipersonal
presentaban los ingenieros Josué Lima y Giezi Resendiz, la idea fue propuesta por el

hermano de este ultimo, Nadim Resediz.

Los ingenieros tomaron a bien la propuesto y es asi como en abril de 2010 nace
Consultoria Gimex; siendo hasta finales de este mismo afio cuando comenzaron a

laborar como empresa formal

En abril de 2011 se convierten en distribuidores directos de Aspel y al dia de hoy se
preparan para certificarse y conseguir el status de Distribuidor Integral.

En el presente afio han realizado alianzas estratégicas con una empresa de Toluca y con
una mas en D.F., con la finalidad de ofrecer mas y mejores servicios asi como de

expandir la plaza que ahora atienden.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Estructura funcional

Organo Administrativo: Direccion
Propoésito: Promover de manera eficiente la participacion de todos los drganos

administrativos en el cumplimiento de los objetivos institucionales.

Funciones:
- Establecer los objetivos institucionales como directrices del trabajo grupal
- Dar a conocer la filosofia empresarial y motivar a que su equipo trabaje en pro de
la misma.
- Supervisar que los encargados de cada area realicen las actividades necesarias
para conseguir los objetivos.
- Establecer indicadores para la medicién de resultados por area y el cumplimiento

de objetivos.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Servicios/Operaciones

Propdsito: Brindar de manera eficiente soluciones para cada cliente.

Funciones:

Atender los reportes derivados de una previa solicitud emitida por los clientes.

Ofrecer la solucibn mas adecuada a cada cliente segun la problematica que se

presente.

Responder en un tiempo optimo a cada solicitud, de acuerdo con las politicas

establecidas

Realizar la ficha técnica correspondiente a cada servicio

Proporcionar el seguimiento correspondiente a cada reporte si el caso lo amerita.

Brindar al cliente la evaluacién del servicio proporcionado

Comunicar el cierre del reporte.
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Organo Administrativo: Recursos Humanos

Propdsito: Proveer a la organizacion del personal adecuado para cada area.

Funciones:

Atraer posibles candidatos para los diferentes puestos, mediante diversas

herramientas.

Reclutar segun las caracteristicas que el puesto amerita a un grupo de candidatos

con el perfil adecuado.

Seleccionar al candidato mas adecuado mediante una serie de examenes y

entrevistas previas.

Inducir al nuevo personal al espacio y ambiente laboral en el que se desempefiara.
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Organo Administrativo: Finanzas

Propdsito: Administrar de manera adecuada los recursos financieros de la organizacion

Funciones:

- Tener el control sobre los ingresos y egresos de Consultoria Gimex.

- Programar las fechas de pago de obligaciones con antelacion para evitar

contratiempos financieros.

- Gestionar los cobros de clientes y acreedores segun corresponda.

- Presupuestar los gastos mensualmente.

- Dotar a cada area del presupuesto necesario para cubrir con sus obligaciones.

- Optimizar la utilizacion de los recursos financieros

Elaboro:
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Organo Administrativo: Ventas
Propdsito: Dotar a la organizacion del recurso financiero mediante la oferta de servicios

y/o productos.

Funciones:
- Prospectar clientes
- Dar seguimiento a proyectos que requieren una mayor atencion.
- Cerrar ventas
- Realizar servicio postventa
- En conjunto con el area financiera, establecer politicas de venta y cobro.
- Facturar cada uno de los servicios/productos derivados de las ventas.
- Emitir mensualmente un reporte que muestre los indices de efectividad: Ventas vs.

Herramientas de marketing.

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Organo Administrativo: Marketing
Propdsito: Atraer clientes potenciales a la organizacion.

Funciones:
- Posicionar el sitio web de Consultoria Gimex, dentro de los 10 primeros lugares via
SEO y dentro de los 3 primeros via Adwords
- Mantener actualizadas las redes sociales de la organizacion
- Generar contenido de interés y relevancia para el blog institucional
- Crear y emitir mensualmente un boletin informativo para todos nuestros clientes,
asi como para todos aquellos que en algin momento nos tuvieron como opcion
aunqgue no se hayan convertido en clientes.
- Crear las herramientas graficas y visuales segun corresponda con fines
promocionales o informativos, previa autorizacion del area de ventas.
- Transmitir en todo aquellos que se realice, la identidad Consultoria Gimex.
Brindar al area de ventas la informacion necesaria, como son: graficas comparativas
tanto del sitio web como de las redes sociales y el blog; para que ventas emita un reporte

con indicadores de efectividad mensualmente

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Organo Administrativo: Servicio
Subdrgano: Aspel
Propdsito: Ofrecer y promover la gama de beneficios correspondientes a la marca y

linea de negocio.

Funciones:
- Brindar soluciones a las problematicas presentadas por los clientes concernientes
a Aspel
- Realizar recomendaciones acerca de productos, servicio y posibles soluciones
- Capacitacion constate para mantener conocimientos actualizados y brindar
confianza a nuestros clientes
- Certificarse dentro del programa Distribuidores Aspel, por lo menos 2 asesores

deben tener el estatus de Asesor certificado.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Servicio

Subdérgano: Web

Propdsito: Promover el uso de productos y servicios web

Funciones:

- Resaltar la importancia de la imagen corporativa

- Ofrecer productos adecuados a las necesidades de cada cliente

- Verificar que los servicios de hosteo y dominio siempre estén funcionando de

manera adecuada

- Presentar demostraciones sin costo de sitios web a los clientes interesados en

uno.

- Ofrecer productos y servicios con calidad.

Elabord:
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Organo Administrativo: Servicio
Subdérgano: Consumibles

Propdsito: Proporcionar a los propios clientes el servicio/producto de los consumibles

Funciones:
- Ofrecer a la base de clientes con los que ya se cuenta Gimex la opcion de que les
surtamos sus productos
- Ofrecer variedad de productos: marcas, modelos, colores, etc.
- Crear una lista con las necesidades que cada uno de nuestros clientes; es decir:
marca, modelo, color, ciclo
- Entregar los productos en su domicilio y en un plazo maximo de 24 hrs.

- Instalar, colocar, rellenar cuando sea necesario y oportuno.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Recursos Humanos

Subdérgano: Reclutamiento y seleccién

Propdsito: Proveer del personal mas adecuado segun el area correspondiente.

Funciones:

Promover la bolsa de trabajo de Gimex

Allegarse de curriculos correspondientes a las areas y perfiles requeridos para
cada puesto.

Delimitar los perfiles correspondientes a cada puesto

Contactar a posibles candidatos

Realizar las entrevistas y exdmenes correspondientes a los posibles candidatos
Seleccionar el perfil que méas se adecue a las necesidades de Gimex

Brindarle al candidato un panorama general de Gimex

Explicarle sus funciones

Realizar la presentacion formal del candidato

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Recursos Humanos
Subdérgano: Evaluacién del desempefio

Propdsito: Medir de manera regular el desempefio de los colaboradores de la
organizacién con la finalidad de detectar las areas de oportunidad y lograr una mejoria

de forma individual y en equipo.

Funciones:
- Establecer indicadores que midan la eficacia y eficiencia de las labores que se
desemperfian diariamente.
- Establecer métodos de evaluacion sobre los indicadores previamente
determinados

- Brindar retroalimentacion a los colaboradores de manera periédica.

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Organo Administrativo: Finanzas

Subdrgano: Crédito y Cobranza

Propdsito: Establecer las condiciones de venta y pago de cada cliente.

Funciones:

Crear y actualizar las politicas crediticias de Gimex

Evaluar los proyectos financieramente, asi como el historial del cliente (si es que
lo hay) para brindar “concesiones” en situaciones especiales.

Provisionar cobranza.

Monitorear que los clientes estén al dia con sus pagos

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Finanzas

Subdérgano: Pago a proveedores

Propdsito: Cubrir oportunamente al obligaciones contraidas

Funciones:
- Negociar el plazo de pago con los proveedores
- Formar historial de ventas para acceder a créditos mayores

- Provisionar el pago de la obligaciones contraidas

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Ventas

Subdrgano: Gestidn de Proyectos

Propdsito: Concluir en tiempo y forma los proyectos incluyentes (implementaciones

Aspel, Web o0 ambos) que se presenten.

Funciones:
- Analizar los requerimientos del cliente y las necesidades
- Realizar un diagnostica de las necesidades en conjunto con el area de servicios
- Emitir a cotizacién correspondiente
- Hacer llegar al cliente las condiciones de pago y entrega del proyecto.

- Realizar el plan de trabajo adecuado a las necesidades determinadas.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Ventas
Subdérgano: Facturacion

Propdsito: Registrar las ventas realizadas

Funciones:
- Registrar en el sistema las ventas realizadas diariamente
- Hacer llegar al cliente su comprobante de compra, factura o remision via correo
electrénico.

- Cancelar, refacturar o emitir notas crédito, segun corresponda.

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Organo Administrativo: Marketing
Subdérgano: Posicionamiento

Propdsito: Mantener la presencia dentro de los 10 primeros lugares en los principales

buscadores web

Funciones:

- Crear las campafas necesarias para aparecer en los buscadores

- Si la campafia es SEO, debe generarse los enlaces correspondientes en los
directorio web gratuitos

- Si la campafa es pagada (Adwords), primero debera solicitarse el presupuesto
correspondiente, posteriormente activar la campafa y verificar que este arriba.

- Monitorear diariamente la posicién en la que aparece Gimex en los buscadores
como GOOGLE Y YAHOO.

- En caso de que la campaia Adwords no sea visible, verificar las causas.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Organo Administrativo: Marketing

Subdérgano: Redes Sociales

Propdsito: Captar posibles clientes mediante estas herramientas.

Funciones:

Generar contenido de interés y referente al giro de la empresa

Monitorear las paginas de: Facebook, Twitter y el blog; con la finalidad de dar

respuesta a las interrogantes o comentarios que surjan de los contenidos que se

emitan.

Publicar periddicamente informacion en el blog de Gimex y las redes sociales

Crear mensualmente un boletin informativo y enviarlo a todos los clientes de

Gimex

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Capitulo 4

En el presente capitulo se presenta el documento denominado Manual de
Procedimientos, mediante el cual conoceremos sus procedimientos generales, asi como
los objetivos, alcance, politicas y formas utilizadas para llevar a cabo los mismos..
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Introduccién

El manual de Procedimientos, es un documento de control administrativo que tiene
como propasito orientar al personal de Consultoria Gimex en la ejecucion de las labores
asignadas a cada area, asi como la forma adecuada de llevarlas a cabo,

Este manual esta dirigido a los colaboradores de Consultoria Gimex para que conozcan
los procedimientos de la organizacién, asi como alcances, personal responsable y

politicas de los mismos.-

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Objetivo:

Proveer a la organizacion del recurso financiero por medio de la captacion de nuevos

clientes o ventas a la cartera ya existente.

Area de aplicacién o alcance:

Departamento de ventas

Responsable:

Gerente de ventas

Politicas:
1. Las ventas registradas deben tener como antecedente una cotizacion.
2. En venta de software y hardware es indispensable se cubra anticipadamente el
100% del monto correspondiente.

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Procedimiento “Ventas”

3. En caso de clientes nuevos, deberé cubrirse anticipadamente el monto de venta

de la siguiente manera:

Ventas de software o hardware 100%

Venta de software / hardware y servicio, 100% de software/hardware y 50%

de servicio

Venta de servicio 50%

Concepto:

Formas utilizadas:

Clientes reqgistrados

1. Cotizacién

N

Factura

Clientes nuevos

0N

Cotizacion
Carta de presentacion
CV empresarial

Factura

Elaboro:
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Autoriz6:
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Procedimiento “Ventas”

No. OPERACION RESPONSABLE (S)

DESCRIPCION

1 Prospecto Elaboracién de llamada o emision de
correo electrénico solicitando informacion
2 Vendedor Recepcion de datos e informacion.
3 Vendedor Realiza la cotizacion correspondiente
3.1 Vendedor Emite la cotizacion por medio de correo
electronico
3.2 Vendedor Llama al interesado para darle
seguimiento a la venta
4 Prospecto Aceptacién de la propuesta (cotizacion)
Vendedor Envia por correo informacion de cuenta
bancaria y tiempos de entrega estimados
6 Cliente Emite correo electrénico con comprobante
de pago
7 Vendedor Verifica datos de pago con el personal de
crédito y cobranza
8 Vendedor Verifica pago
9 Vendedor Emite factura correspondiente
Elaboré: Reviso: Autorizé:
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Formato Cotizacion

~

(GImEX

CONSULTORIA GIMEX, S.A. DE C.V.

‘ Calle: FCOATL Mo. MZ. 15 Int: LT 8-A, Cal. SANTA IEABBE TOLA, CP- 07010, GUSTAVO

L TUOALA TECACLLEA & LA SR

A. MADERO, DISTRITO FEDERAL, MEXICO
Tels. 3803 0878 / 4753 2240

PROPUESTA ECONOMICA
Cliente: AUTOACCESORIOS GLRIC 286-12
20/0a12012
Vigencia de cotizacion :
Vendedor : 4 15 dias
At'n : CLAUDI FARIAS
CANTIDAD PRODUCTO/ SERVICIO DESCRIPCION % DESC  PRECIO UNMITARIO IMPORTE
1 01010 SERVICIOS PROFESIONALES a T00.00 T00.00
Creacion de multialmacen en SAE 2 5. Servicio por hora.
Especificaciones : Subtotal T00.00
De aceptado el presupuesto se requerira el 100% del importe total Descuento 0.00
IVA 16% 112.00
Total 812.00

Observaciones:

PTECIOS BN Desns MExNicanos

Mo gev slueiones

Die acaptado e PrESUPUSSD £2 hara por esento e Padido 3 nombre de Consuitora Gimex, S.A. de C.V.
L3 entrega del proyacto 5er de acuerto 3 135 faciidades ol cliant,

S ASHEL

P Ghrs, de Soporte tronivo telefEnice, remoto uloen zitio, Migiasione s, Inzialacicn g i 4000l $ 4ei000
PliiaBasios corflguiaciin de ssemas, Mantenemisnoo alabase dedios @ nerate de sisemas Aspel $ =000 A . ul o
Bdlisa Brhus 12 b=, de Soports Weenics belefarion, 1emaote yha en sibe, Migrasiones, hstalarieny ¢+ mam| 3 jznon| ¢ efe0o0

corfiqguracidn de sistemas, Manteniemicrio alabase de datas = inbzrlaze de sizemas Sspel

18 s, de SOpoit Eenco Elepdnico, emoto i0a en siio, Migaciones, hatdaciony

FollaMemum EOPFOUNECAn A6 @@temad, M antenEmiene &labige dedit0e & nteriade de doemas Sapsel ¥ 10.00000) % L I
Agradecemaos profundaments, |3 oportunidad que nos brinda para ofrecene 613 propussta de soluckn 3 sus
necasidades, asl como |3 alencién que se siva dar a la presente y en esper@ de vemos fav orecidos con
5U preferencla, quedamos 3 5US apreciabies Grisnes para cualguier comentaro o aclaracion.
z - 7 -z
Elabora: Reviso: Autorizo:
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Instructivo Cotizacién

1. Entrar al médulo de Factura y Vendedores Aspel SAE 5.0

nénhlvo Médulos Repottes Utilerias Confnguracrén Ventana  Ayuda - &%

i .'*D B-liaF E%Eﬁjﬂh-;ss =% (3 Ig‘l

Cotizacién | Numero Fecha 21/08/2012 (7] Cliente ©
RFC Noete Esquema 0[@)
Calle Nim. est. Descuento DOMUUE‘
Coloris Nam, int Desc Fin, UOEOOUDE
Cédigo postal Poblacitn Pais Vendedot 9|
AL Entraga 21/08/2012 ) | Comisin 0.000000(%)
Ernviar a (@)
Destinatano
Moreda I@ Pesos T. cambio 1.000000 B
0 Cant Producto Unidad Desc. 1 Desc. 2 LEPS. LV.A, LV.A. Comision Prec. Unit. Total por partida
<MNo hay datos para desplegar
2. Ingresar al submédulo Cotizaciones
3. Colocar el numero de cotizacion que corresponda.
4. Elegir el cliente presionando la tecla F2
5. Colocar el nombre de la persona a la que se dirige la cotizacién, en el campo
Condicion.
Elaboro: Reviso: Autorizé:
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De Fecha:

Instructivo Cotizacién

6. Seleccionar el esquema de impuestos presionando la tecla F2

7. Seleccionar al vendedor presionando tecla F2
8. Comenzar a capturar las partidas
a. Cantidad:
b. Producto/servicio: presionando F2
c. Descuento (en caso de ser proporcionado)
d

Precio unitario

9. Guardar cotizacion -H

10. Escribir las observaciones generales del documento

11.Elegir formato de cotizacion

12.Guardar cotizacion en la carpeta correspondiente

13. Emitir el correo al prospecto/cliente adjuntando la cotizacion realizada.

Elaboro: Reviso:

Autoriz6:
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Formato Factura

- CONSULTORIA GIMEX, S.A. DE C.V.

RF.C.: CGNOD4050RY

Comprobante fis cal digital
Calle: ECOATL Mo. MZ.15 Int LT_B-A, Col. SANTA ISABEL TOLA, CP- 07010, Serie:

Folio: 348
GUSTAVO A. MADERQ, DISTRITO FECERAL, MEXICO "D_Iode aprobacién: 233735
B o Afio de aprobacion: 2012
Tels 47532240 Y 3G03087E  ventas@consultonagime:. com.mx Fecha : 2012-07-23T12:02-25

Método de pago y Cuenta:
Mo identficado
Régimen fiscal;

Expedido en

Calle: ECOATL Mo, ME.15 Int LT.8-A, Col SANTA ISABE TOLA, CP 07010,
GUSTAVO A, MADERO, DISTRITO FEDERAL, MEXICO

Lugar de expedicion GUSTAVO A, MADERO, DISTRITO FEDERAL

PERSONA MORAL COM REGMEN GENERAL

Forma de page: Fago en una sola exhibician

DELEY

Facturado a:LOGETICA COMERCIAL BRIGMADL S.A4. CECV.

Calle: CALLE TOMLLO Mo. &3 Int: PISO 1, Col. VICTORIA DELAS DEMOCRACIAS, CP-

02810, AZCAPOTZALCO, D.F., MEXICO. RFC: LCBOSOTO2EKS, Teléfono:5803 2412/

Cantidad Unidad Clave Descripcion % Desc Pu Im porte

1 hr D015 POLEA BASICA 0.00 4,000.00 4,000.00
POLEA O 6 HRS.

Subtotal 4,000.00
Descuento
I.V.A. 640.00
Total 4,640.00

CUATRO MIL SEISCIENTOS CUARENTA PESOS 00/100 M.N.

"Este documento es una representacion impresa de un CFD”
Cadena original :
| 22| 345) 21 2-07-23T 15002 26| 333735 2012] Ing reso| Pago en una sofa el clin| 2000 00|4540.00) Mo ide nilcado| SUSTAYD A MADERO, DIETRITO

FEDERAL] 1.000000) Pesos] &G I0040SDR 4| CONEULTORIA GIMEX, 34 DE C V| EC0OATL MZ. 15| LT.E-A| SANTA BASEL TOLA GUSTAMD AL MADERC{ DESTRITS FEDERAL|MENIC {0710 EC:OATL
| MZ S| LT.8-A SANTA IBABEL TOLA GUSTAVD A MADERD| DETRMD FEDERAL MEXIC O] 0TI 0 FERSCHNA MORAL CON RE GIMEN GENERAL DE LEY|LCBISITRERE LOGISTICA COMERCIAL

BRIGMADI, 2.4 DE C V| CALLE TOMILLO|S3|FIZ0 1 [VICTORIA DE LAZ DEMOCRACIAS| AZCAFOTZALCD| D.F M E"ICD|CESI[I| 1] b POLIZA. BASSC-A3 4000.00| 2000 DO)IEFE|
0.00] D.00) PAg 000 0.00) I''A| 5.00) 540 00) §40.00) |

Sello digital -

t4g7atLEhfv UhScCo1shw g2sL 1ANMZLAIEB v ad\ 2s HETKBm1 gV 0ZY « BL Y MY BERBsMRthr8 22X aGZICe DheRez REY Pglvu
Mumero de serie del Certificado de Sello Digital -

00001000000102534753

Elaboré: Reviso6: Autorizo:
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Instructivo Factura

1. Entrar al médulo de Factura y Vendedores Aspel SAE 5.0

[ Aspel-SAE 5.0 CONSULTORIA GIMEX, SA. DE CV. - [Alta de d [ Factura No.
n Archive Médulos Reportes Utilerfas  Configuracién  Ventsna  Ayuda

wREEEDE s @O
6 CEREPEREG BE@mL

Factins [ Ditecta v Nameo 393 ®) Fecha 21/08/2012 @ Ciente (o)

“RFC Nombre Su pedda
Calle Num, ext Esquema 0w
Coloria N, ink. Descuerto 0.000000 Q
Codigo postal Poblacion “Pais Desc. Fin U-UUUUCOE]
Cordicién Entrega 21/08/2012 [ vendedo (@]
Enviar a E Cormisicn 0 DUUO'I'EJ
Destinatano Almace 8
Moneda 1[§| Pesos T. cambio 1.000000 &

0 Cant Producto Unidad Desc. 1 Desc. 2 LEPS. LV.A. VA Comision Prec. Unit. Total por partida

<No hay datos para desplegan

Ingresar al submodulo Facturas
Elegir si la factura es Directa o proviene de una cotizacion

Elegir el cliente presionando la tecla F2

o k~ 0N

Seleccionar el esquema de impuestos presionando la tecla F2

Elaboré: Reviso: Autorizo:
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Instructivo Factura
6. Seleccionar al vendedor presionando tecla F2
7. Comenzar a capturar las partidas
a. Cantidad:
b. Producto/servicio: presionando F2
c. Descuento (en caso de ser proporcionado)
d. Precio unitario
8. Gravar factura &
9. Escribir las observaciones generales del documento
10. Seleccionar la forma de pago del documento
a. De contado —— .

R2

b. A crédito con enganche i

c. A crédito sin enganche Resore Z‘“‘“‘U“'f':'“‘; .
lmplesma amsung Universal Print nve};

d. En parcialidades Copiss 1

11.Enviar por correo electronico la factura
a. Se adjunta en automatico cuando esta

configurado el correo

7| Envio mail

Direccién

@ Sin encriptamiento

V| Vista preliminar

L Mecanismo de sequridad para el envio

_Aceplar || Concelsr || Confiowar | Awda |

Elaboro: Reviso:

Autoriz6:
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Procedimiento “Servicio”
Objetivo:

Brindar la solucion adecuada a la problematica de cada cliente con un tiempo de

respuesta optimo.

Area de aplicacién o alcance:

Departamento de servicio/operaciones

Responsable:

Gerente de operaciones

Politicas:

1. Los clientes nuevos deben ser atendidos en sitio.

2. En venta de software y hardware es indispensable se cubra anticipadamente el
100% del monto correspondiente.

3. Se respetara la agenda, salvo casos particulares en los que algun cliente no
pueda acceder a su sistema o facturar.

4. Se respetara la prioridad emitida en las ordenes de servicio
Las ordenes de servicio deberan entregarse debidamente llenas por el asesor en
turno, asi como, siendo visita en sitio, contener la firma de la persona

responsable por parte del cliente.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Servicio”
Concepto:

Formas utilizadas

1. Calendario-agenda

2. Orden de servicio

Elabord:

Reviso6:

Autorizo:
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Procedimiento “Servicio”

No. OPERACION RESPONSABLE (S) DESCRIPCION

1 Cliente Elaboracion de llamada o emision de correo
electrénico solicitando apoyo

2 Planning Toma nota de la problematica y Ila
documenta

2.1 Planning Agenda servicio

2.2 Planning Asigna asesor

2.3 Planning Emite correo de confirmacion de servicio al
cliente, con la orden correspondiente.

3 Cliente Recibe Orden

4 Asesor Atiende el servicio

5 Asesor Llena la orden de servicio

6 Asesor Entrega la orden de servicio a Planning

7 Planning Verifica que la informacion contenida sea la
gue corresponde.

8 Planning En caso de ser cliente con pdliza, vacia el
tiempo consumido a su concentrado de
horas

8.1 Planning Emite reporte de horas consumidas (pdliza)

9 Planning Emite correo a facturacion o crédito y

cobranza segun sea el caso.
Elaboré: Reviso: Autorizé:
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Diagrama de flujo
Servicio
Cliente Planning Asesor
C Inicio )

l

Emision de llamada o

/

Documenta

correo de peticion

Problematica

l

Agenda servicio

| TICKET

Z

l

Asigna Asesor

l

Emite correo de
confirmacion y Orden de
Servicio o.s

Atiende Servicio

Verifica Informacion

l

Llena la Orden de
Servicio

Entrega Orden de

Poliza

contenida

|

Registro de tiempo
consumido en

Servicio

concentrado de PC')“Z'Q

Emite Reporte de Horas
consumidas al cliente

l CHP.

Emite correo a
Facturacién o Creédito y

Cobranza

l

Fin

C D

l { c.HP.

Elaboré:

Reviso6:
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Formatos Orden de Servicio

ORDEN DE SERVICIO

Fecha: 25/0& /12

Docto.: Sifactura

| 0. DE TICEET: (1006ASA-P2T |

Nombre del Cliente : ARACELIWILLALMANIO REWVILLA

Direccign: L& PURISIMA 1582, LEYES DE REFORMA 14
Nombre del contacto : Javierde la Fuente

Reporta: Javierde la Fuente

Telefonoy extension : 5538 1807

Asesor Asignado : lzaac Guears

Tipo de servicio: Remoto

| Mivelde Prioridad: p

LIServicio Programado Oincidents porfalla O Instalacion & Configuracion L1Otro:

INFORMACION DE ASESOR EN SITI0  Lista de todos los ingenieros en sitio:

MOMERE DEL 4 3E50R. FECHA HORA DE INICIO HORA DE TERMIND

HORA S LABORADAS

Izsac Guerms 25-06-12 10:00

“TOTAL DEHORAS LABORADAS

DESCRIPCION DEL SERVICIO:
= MNOTADE CREDITD, AGREGAR FACTURA QUE SE CAMCELA
*  EMISION DE DOCUMENTOS AGREGAR STATUS DE CANCELADA

SERVICID COMPLETADD O Si O Mo REQUIERE DE UNA 2DA. VISITA

OS O MNe

Encasode requerir una segunda visita, favor de anotar los issues correspondientes:

Elaboro: Reviso:

Autoriz6:
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Instructivo Orden de Servicio

1. Colocar fecha y No. de reporte
2. Llenar encabezado:
Razoén social

Direcciéon

a
b
c. Contacto
d. Quien reporto el incidente
e. Teléfonos
f. Asesor asignado
3. Colocar si el reporte se atendera en Sitio o Remoto
Llenar la informacién del asesor, dejando en blanco los datos con los que no se
cuentan posterior al servicio
a. Asesor asigando
b. Fecha
c. Hora en que se atenderé el reporte
d. Hora de termino
e. Total de horas laboradas
5. Descripcion del servicio
6. Ussues

7. Nombre y firma del cliente y del asesor

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Formato Agenda
i) Calendario - Microsoft Qutlodl [of X]

Archiva  Edicion  Mer It Herramientas  Acciones 7 Escriba una prequnta
ﬁﬂuevo - @ = @ g8 | Hoy | [@ Buscaren libretas - @ -
bl Dia | Semana | Mes | @ Mostrar semana laboral () Mostrar semana completa
_)‘ 25-29 dejunio de 2012 Buscar Calendario Jel v|
25 lunes 26 martes 27 migrcoles 28 Jueves 29 wiernes
REUMIGN
N S— JUNTE,
g am | COM lic Sarai dwila | FMTREGA DE NOTA DE CREDITO
DE = = FORMATOS REMOTA
c GAS VALIDACION 16 DIAGMOSTICO | pEpIDO ¥ Lic Sarai Avila il
© || o INSTALACIONES DE EURORAN OFICINAS NOTA DE = -
el 10" | Lic Sarai Avila CLIENTE SRS Eﬂﬁm&smo MARBETES; REMOTE, Lic Sara@]
i = MADINM i i A
= e LIk 0 tesaral &2 || ppy EMENTA:
= 1700 | sERY MIGRACION | ANALISIS BAS| Ejeric'm. .C'DDr | ACTUALIZA(] | | ACTUALIZACK
[H] INST. REMOTA REMOTA, SAE
@ D Lic Sarai Avila | Lic Sarai Awili) YUCATAN Ma,
Tl— le oeme 541t 1177,
s | 12°m Sara [ SERS COL. ROMA
= Ayila | Lic Sarai Avila
Lic
& o0 sata ACTUALIZACK
o1 Auiila SAE
0 10| REMOTO
T Lic Sarai Awila
02
ACTUALTIZACION DE SAE
B — = REMOTA
oz 00 MIGRACION Lic Sarai Avila
IMSTALACIONES 5, ATLAS
Lic Sarai Avila 1]
= Reinstalable y reformai] | | ACTUALIZACIC 0
£~ i DE SAE
IMSTALACIONE
T [ CLIMICA, EEEEr——
d 0s an LUCERRA .CulsnsAspeﬁ
- Lic Sarai Avila 0
8=
7]
1]
7 A - .
Elaboro: Reviso: Autorizo6:
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Instructivo Agenda

Ir a calendario en Outlook

2. Abrir una cita

. Agregar invitados

a. Cliente

b. Persona que reporta
c. Asesor asignado

d. Director de operaciones

. Colocar el asunto

5. Colocar direccién, en caso de que se deba atender presencialmente, de lo

contrario se pone Remoto.

. Seleccionar la fecha y hora en que se atendera el reporte

. Adjuntar en el cuerpo del correo la orden de servicio y los datos o documentos
adicionales que amerite el caso.

Enviar

Esperar confirmacién por parte del cliente.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Crédito y Cobranza”
Objetivo:

Mantener los dias cartera estables y evitar las cuentas incobrables.

Area de aplicacién o alcance:
Departamento de Finanzas

Responsable:

Gerente de Finanzas

Politicas:
1. Los dias de crédito no deben exceder de 15.
2. A clientes nuevos no se les otorga crédito.
3. Métodos de pago aceptados: cheque o transferencia.
4. Los comprobante de pago deberan ser solicitados y recibidos via correo

electrénico

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Crédito y Cobranza”

No. OPERACION RESPONSABLE (S)

DESCRIPCION

1 Vendedor Emite correo a cobranza indicando el
concepto y monto del pago
1.1 Crédito y Cobranza  Genera el anticipo en SAE
1.2 Crédito y cobranza  Emite correo de agradecimiento al cliente
en caso de haber recibido pago
2 Vendedor Emite factura y remite a crédito y
cobranza
2.1 Crédito y Cobranza En caso de haber saldo pendiente,
programa la revisibn y el aviso que
deberéa emitir al cliente.
3 Crédito y Cobranza  Emiten requisicion del pago al cliente
4.1 Crédito y Cobranza  De no haber respuesta el correo emitido
realiza las llamadas correspondientes.
5 Cliente Emite el pago
5.1 Cliente Envia comprobante
6 Crédito y Cobranza Registra el pago en SAE
7 Crédito y Cobranza Emite un correo de agradecimiento para
el cliente.
Elaboro: Reviso: Autorizé:
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Diagrama de flujo Crédito y Cobranza

Creédito y Cobranza

Vendedor

Credito y Cobranza

Cliente

e
1

Emite correo /
indicando

conceplo y monto /

l

Emite Factura

[

Genera el anticipo en

l

Emite correo de
agradecimiento al
cliente

Saldo pendiente

si
¥

Programa revision de
cuenta por cobrar

l

Emite requisicion de

pago

No. Si

-

Emite las llamadas de

seguimiento y solicitud
de pago

Registra pago

Emite pago <J

|

Emite correo de
agradecimiento al
cliente

Envia comprobante

Elaboré:
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Procedimiento “Pago a Proveedores”
Objetivo:

Cumplir con las obligaciones desprendidas de la operacién de la organizacién de

manera oportuna.

Area de aplicacién o alcance:
Departamento de Finanzas

Responsable:

Gerente de Finanzas

Politicas:
1. Larealizacion de pedidos no deben excederse de un dia de recepcion.
2. La solicitud de mercancia siempre debera ser autorizada por el jefe de Finanzas

con base en el flujo de efectivo.

Elaboro: Reviso: Autorizo:

130




GIVEX _q

£
RNO “

Fecha: Junio 2012
Consultoria Gimex, S.A. de C.V. Fagina: 55 T Do =
Manual General de Sustituye a
Procedimientos Pagina: De:
De Fecha:

Procedimiento “Pago a Proveedores”

No. OPERACION RESPONSABLE (S)

DESCRIPCION

1 Cliente Solicita Software/hardware

2 Vendedor Remite cotizacion a finanzas

3 Pago a proveedores Realiza el pedido online segun la
cotizacion del cliente al proveedor
correspondiente

4 Proveedor Genera orden de compra

Pago a proveedores Recibe orden de compra via correo

electronico

6 Pago a proveedores Realiza pago de la orden recibida

6.1 Pago a proveedores Imprime comprobante de pago
Elaboré: Reviso: Autorizé:
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Diagrama de flujo Pago a Proveedores
Pago a Prioveedores
Cliente Vendedor Pago a Proveedores Proveedor
( Inicio )
Y
RNl /{emite cotizacion / Refza ol padio Genera orden de
Hardware/ > Fi » online al proveedor
Software / 4 manzatls PE correspondiente Gamp 0.C.
S R

Recibe orden

de compra

v

Realiza pago de
orden recibida

Imprime
comprobante de
pago

Fin
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Procedimiento “Posicionamiento Web-pagado”

Objetivo:
Captar clientes manteniéndonos en los primeros lugares de los principales buscadores

web.

Area de aplicacién o alcance:

Departamento de Marketing

Responsable:

Gerente de Marketing

Politicas:
1. El pago de Adwords mensualmente no debera exceder los $5,000.00.
2. Durante el periodo que se esté pagando, debera revisarse diariamente que
aparecen los anuncios en la web

3. Debera detenerse la camparfia cada viernes y reactivarse los lunes.

Concepto:
Formas utilizadas

La correspondiente al portal de Google Adwords

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Posicionamiento Web-pagado”

No. OPERACION RESPONSABLE (S) DESCRIPCION
1 Marketing-Finanzas  Asignan Presupuesto
2 Marketing-Finanzas Emiten correo para que se pague el
servicio
3 Pago a proveedores Realiza el pago de la campafia segun se

haya establecido.

4 Posicionamiento Levanta la campafa

5 Proveedor Publica campafa

6 Posicionamiento Da seguimiento

7 Posicionamiento En caso que los anuncios no estén
apareciendo, investiga las causas y lo
reporta

8 Proveedor Emite las causas por las cuales no
aparece la campafa

9 Proveedor Activa camparia

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Diagrama de flujo Posicionamiento Web pagado

Posicionamiento Web de paga

Marketing/Finanzas

Pago a Proveedores

Posicionamiento

Proveedor

Asignan
presupuesto

A 4

Emiten correo para

que se pague
servicio

> Emiten Pago

Levanta campafa

»| Publica campana

Da seguimiento

a camparia se
esta publicandg

No
v

Emite las causas por
las cuales no esta

Investiga y reporta |

apareciendo la
campana

Acliva camparia

»{ Fin

>
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Formatos Posicionamiento Web pagado

Editar Preferencias de Facturacion

Informacian de |a tarjeta principal

Tipo de tarjeta:

Direccian de facturacian

Marmbre:

Empresalarganizacion:

Direccian postal;

Cadigo postal: [?]
Ciudadipoblacidn:

Estado o provincia:

Mimero de teléfono:

Fomern de fax

elija un tipo de tarjeta

Giezi Resendiz Hernandez

CORSULTORIA GIMEX, 5.4, DE C4.

Introduzea el nombre completo de su empresa tal comao
aparece en los registros oficiales del SAT.

héxico

lzcoatl Mz 15 | 8-4, Santa lzabel Tola

oot

Gustava 4 Madero

Distrito Federal

01 55 3603 0573

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Formatos Posicionamiento Web pagado

pm—
Seleccione la configuracidn de la campafia Cree un grupo de anuncios
[4 Tipo: Redes de Blsqueda y Display - Estandar
General
Mombre de la campafia  campafian® 2
Tipo [d Redes de Busqueds v Dizplay - @ Estdndar - Anuncios de texto orientadas por palabra

I Todas las funciones - Todas las caracteristicas v op
Bisgueda y Display
Mas informacion sobre los tipos de campafia

o cargue la configuracidn de Campafias existertes -

Fedes

Redes (7| Para elegir otras redes, modifiqgue el tipo de campafia mas arriba o cree una nueva.

+" Red de bisqueda de Google
¥l Incluir socios de bisgueda

+" Red de Display de Google

E=ts campaiia wiliza cobertura flexible. Mas informacion

Ordenadores, maviles vy tablets

Dispositivos 7 @ Tados los dispositivos disponibles (Recomendsdo pers anunciarntes nuevos)

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Formatos Posicionamiento Web pagado

Cridenadores, moviles vy tablets l ]

Dispositivos 7 @ Tadas los dispositivos disponibles (Recomendado para anunciantes nugyos)

' Gluiera seleccionarlas yo mismo...

Uhicaciones

Ubicaciones 7 ;A qué ubicaciones desea orientar (o excluir) su campafia?
' Todos los paises y territorios
@ Maxicao

' Gluiera seleccionarlas yo mismo...

Bisgueda avanzada

Ofertas y presupuesto

Opciones de oferta 7 Opciones basicas | Opciones avanzadas

@ Estableceré mis ofertas para los clics de forma manual
Configurard sus ofertas de CPC maximo en el siguiente paso.
O AdWords establecera mis ofertas para tratar de consequir la mayor cantidad de clics posible de

Oferta predeterminada 7 pgug

Esta oferta =e aplica al primer grupo de anuncios de esta camparia, que creara en el siguiente paso.

Presupuesto WS ol dia

La inwersion diaris real puede variar.

Elabord: Reviso6: Autorizo:
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Instructivo Posicionamiento Web pagado
1. Acceder a la cuenta Adwords colocando el correo electrénico (que se registro

N o o A~ WD

previamente) y la contrasefa.

Ir a la pestafia Facturacion; submenu Preferencias de Facturacion

Elegir la manera que deseamos se haga el cargo (en este caso es tarjeta)

Llenar el formulario con los datos solicitados por el proveedor.

Ir a la pestafia Camparfias. Submenu, crear nueva

Llenar los datos que se muestran en la platntilla.

Verificar que aparezca la publicacién.

Elaboro: Reviso:

Autoriz6:
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Procedimiento “Posicionamiento Web-SEO”’

Objetivo:

Mantenernos en los 5 primeros lugares de los buscadores web principales

Area de aplicacion o alcance:

Departamento de Marketing

Responsable:

Gerente de Marketing

Politicas:

1. No dejar de generar enlaces

Concepto:
Formas utilizadas

La correspondiente al portal de Google de cada directorio

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Posicionamiento Web-SEO”

OPERACION RESPONSABLE (S)

DESCRIPCION

1 Posicionamiento Llenar el mayor namero de directorios
gratuitos posible

2 Posicionamiento Detectar los enlaces que hagan falta y
generarlos

3 Disefio Web Realizar las modificaciones
correspondientes en el portal web, asi
como en el blog, y todos aquellos sitios
gue nos generen enlaces y conformen la
red.

4 Posicionamiento Darle seguimiento y no dejar que la
posicion de la pagina de Consultoria
Gimex baje.

Elaboro: Reviso: Autorizé:
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Diagrama de flujo Posicionamiento Web SEO

Posicionamiento Web SEO

Posicionamiento Diseno Web

< Inicio )

Llenar el mayor numero
de directorio gratuitos
posibles

Detectar los enlaces que Realizar las modificaciones o
> adecuaciones necesarias en el

falten Y generarlos portal Web, Blog, Redes, efc.

y

Monitorear que el portal
No | web se ubique en los 3
primeros lugares

Si

v

D

A

Elaboré: Reviso6: Autorizo:

142




Consultoria Gimex, S.A. de C.V.

Fecha: Junio 2012

Péagina: 38 De: 55

GIMEX _

.

NG

i

Manual General de

Procedimientos

Sustituye a

Pagina: De:

De Fecha:

Formatos Posicionamiento Webh SEO

Nombre de

O de la persona

[Estadn:

Municipio:

Teléfonos:

la Empresa:

Casi obligatorio. 5ino

email es obligatorio.

Email/s:

Si no indicas un email el Telefon

obligatorio. Mo se publica. Sep
r COMAas

Web

Domicilio:

Lo mas completo posible. Mo es

Doligatono.

Elija Provincia de Mexico

Elaboro:
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Autoriz6:
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De Fecha:

Instructivo Posicionamiento Web SEO

1. Realizar busqueda en cualquiera de los portales disponibles (google, yahoo, etc.)
a. . Directorios gratuito

2. Llenar la datos solicitados en cada directorio

3. Guardar los datos

4. Verificar que aparezca anuncio dentro de portal de busqueda.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Redes Sociales”
Objetivo:

Generar contenido de interés de acuerdo a nuestro giro, para atraer clientes potenciales

Area de aplicacién o alcance:
Departamento de Marketing

Responsable:

Gerente de Marketing

Politicas:
1. Publicar semanalmente una noticia relevante correspondiente a la industria y giro

de Gimex.

Concepto:
Formas utilizadas

La correspondiente a las redes sociales: Twitter/ Facebook.

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Redes Sociales”
No. OPERACION RESPONSABLE (S) DESCRIPCION
1 Redes Sociales Generar post con contenido de interés
2 Redes Sociales Publicar promociones
3 Redes Sociales Dar seguimiento a los movimientos
ocurridos en las paginas de Gimex y
responder comentarios
4 Redes Sociales En caso de captar un cliente potencial,
transferir la informacion al area de ventas
Elaboré: Reviso: Autorizé:
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Diagrama de flujo Redes sociales
Redes Sociales
Redes sociales
C Inicio )
A
Generar post con contenido
interesante
Y
Publicar promociones
v
Dar seguimiento a los
movimientos generados en los
sitios de Gimex
Cliente potencial
Si
En caso de detectar un cliente
No potencial, transferir al area de
ventas.
A
C Fin e
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Instructivo Redes Sociales
1. Iniciar sesion en Facebook, tTwiter, etc.

a. Colocar Usuario y Contrasefia

2. Ir a area de escribir mensajes
a. En caso de Facebook, debajo de la informacion general se encuentra el
area de comentarios 0 mensajes de estado.
3. Escribir el estado o mensaje que se desee.
a. En el caso de Twitter el area para escribir tuis esta a un costado de la barra
principal. Y el mensaje debe ser menor a 140 caracteres.
4. Publicar mensaje
5. Esperar respuesta de seguidores.
6. Dar respuesta a lo que preguntas,
7. Canalizarlo al &rea correspondiente para darle seguimiento a los prospectos.
Elaboré: Reviso: Autorizé:

148




Fecha: Junio 2012
G[MEX Consultoria Gimex, S.A. de C.V. Pagina: 17 e =
T00A LA TECKOLOGA A LA 1ANO W Manual General de Sustituye a
Procedimientos Pagina: be:
De Fecha:
Procedimiento “Mailing”
Objetivo:

Emitir boletin mensual con contenido de interés para nuestra cartera de clientes.

Area de aplicacion o alcance:

Departamento de Marketing

Responsable:

Gerente de Marketing

Politicas:
1. Emitir el boletin el primer viernes de cada mes a partir de las 6:00 pm
2. El boletin debe contener por lo menos: 1 articulo referente a la industria, 1 de
interés comun (curiosidades, datos interesantes, etc.), 1 articulo fiscal y

propaganda de nuestros servicios

Concepto:
Formas utilizadas

1. Templete de boletin

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Mailing”

No. OPERACION RESPONSABLE (S) DESCRIPCION

1 Mailing Recopilar informacion
1.1 Mailing Seleccionar la informacion
1.2 Mailing Actualizar informacion
2 Gerente de marketing  Autorizar informacion
Disefio Creacion de boletin
4 Mailing Solicita lista de clientes y prospectos
actualizada
4.1 Ventas Actualiza la lista de clientes y prospectos
y la entrega a mailing
5 Mailing Carga la lista actualizada en la
herramienta de Mailing
6 Mailing Carga boletin en la herramienta
Mailing Envia prueba
7.1 Mailing Verifica prueba
4 Ventas Actualizar la lista de clientes en la
herramienta de Mailing
5 Mailing Cargar boletin en herramienta
6 Mailing Enviar prueba
7 Mailing Verificar prueba
8 Mailing Emitir boletin
Elaboro: Reviso: Autorizo6:
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Diagrama de flujo Miling

Mailing

Marketing

Diseno

Ventas

C =
!

/Recopilar informacién/

Seleccionar informacion

l

Autorizar Informacion

Crear Boletin

¥
Solicitar la lista de clientes

Actualizar lista

y prospectos actualizada

Cargar la lista a la
herramienta para emitir

prospectos/clientes

l

mailigns

Cargar el boletin en la
herramienta

!

Enviar prueba

!

Verificar prueba

Si
¥

Enviar mailing

l

= O

Entregaria a marketing
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Formato Mailing

MNombre Destinatarios Lecturas dnicas Clicks Info envio

Mombre de la campafia | Nueva Campana
Contenido del email

Asunto del mensaje + Opciones »

Remitente (FROM) Recursos Humanos <recursos. hum... E

Responder a Recursos Humanos <recursos.hum... E

Listas de destinatarios Selecciona las listas de destinatar... El (2]

Programacidn de envio Seleccionar E

Otras opciones Seguir Enlaces, Contar Aperturas,... E (2]

;Quieres utilizar Google Analytics o recibir
un reporte al finalizar el envio?

Cancelar

Elaboro: Reviso6: Autorizo:
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Instructivo Mailing
1. Actualizar la base de datos de clientes y prospectos dentro de la pestafia base de
datos

2. Cargar el boletin correspondiente en la pestafia de plantilla

a. Seleccionar una lista de envio en submenu envio de prueba

b. Poner un nombre al boletin
3. Enviar prueba
4. Verificar prueba
5. Emitir mailing
6. Esperar un par de dias para que lo puedan revisar los clientes y prospectos
7. Revisar estadificas de Emilbrian

Elaboro: Reviso: Autorizo:
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Procedimiento “Reclutamiento y Selecciéon”

Objetivo:

Proveer del talento necesario para cada puesto a la organizacion

Area de aplicacion o alcance:
Departamento de Recursos Humanos

Responsable:

Gerente de Recursos Humanos

Politicas:

1. No se contratara persona alguna que no haya entregado debidamente al

documentacion solicitada.
Concepto:
Formas utilizadas

2. Contrato

Elaboro: Reviso:

Autoriz6:
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Procedimiento “Reclutamiento y Selecciéon”

No. OPERACION RESPONSABLE (S) DESCRIPCION
1 RRHH Emitir por alguno de los medios
disponibles la vacante a ocupar
2 Candidatos Emitir correo electronico a
recursos.humanos@consultoriagimex.com.mx
anexando C.V.
RRHH Responder correos de los candidatos
4 RRHH Agendar citas correspondientes para
entrevista
5 RRHH Realizar entrevista de candidatos
5.1 RRHH Establecer condiciones de trabajo, pagos,
etc.
6 RRHH Seleccionar al candidato
7 Candidato Aceptacion de trabajo
Elaboro: Reviso: Autorizé:
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Diagrama de flujo Reclutamiento y Seleccion

Reclutamiento y Seleccion

Recursos Humanos

Candidato
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C.V.

Emitir correo electréonico con

|

-

Responder correos recibidos

Agendar citas
correspondientes para
entrevista

Realizar entrevista
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trabajo, pagos, etc.
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Aceptacion

C

Fin
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Procedimiento “Evaluacion del Desempefo”

Objetivo:

Promover y fomentarla mejora continua

Area de aplicacion o alcance:
Departamento de Recursos Humanos

Responsable:

Gerente de Recursos Humanos

Elaboro: Reviso: Autorizo:

157




Fecha: Junio 2012
Consultoria Gimex, S.A. de C.V. Fagina: TR =
Manual General de Sustituye a
Procedimientos Pagina: De:
De Fecha:

Procedimiento “Evaluacion del Desempefo”

No. OPERACION

RESPONSABLE (S)

DESCRIPCION

1 RRHH Establecer los criterios a evaluar y
transmitirlos al personal

2 RRHH Establecer fechas de evaluacion

3 RRHH Realizar las evaluaciones
correspondientes

4 RRHH Dejar claro los criterios que se tomaron
en cuenta para la evaluacion

5 RRHH Realizar aportaciones positivas para la
mejora del desempefio en los
trabajadores

6 RRHHy Establecer conjuntamente compromisos

Colaboradores claros de mejora para la préxima

evaluacion

7 RRHH Llevar control de las evaluaciones por
cada Colaborador

Elaboro: Reviso: Autorizé:

158




- Fecha: Junio 2012
/ Consultoria Gimex, S.A. de C.V. Pagina: = T e =z
{ GIMEX ' '
il -
700ALA TECHOLOGIA ALA HRNO ' Manual General de SUStlthe a
3\ .. Pagina: De:

- Procedimientos g

De Fecha:

Diagrama de flujo Evaluacion del Desempeiio

Evaluacion del desempefio

Recursos Humanos Colaboradores

C Inicio )

Establecer los criterios a
evaluar y darlos a conocer al
personal

Establecer fechas de
evaluacion al personal

Realizar las evaluaciones

Realizar aportaciones positivas Establecer Compromisos
para la mejora del desempeno en > claros de mejora para la
los trabajadores proxima evaluacion

Llevar control de las
evaluaciones por cada -
colaborador

D
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Conclusion final

Si bien, el reciente trabajo nos ha dado un panorama general de Glmex, las
deducciones a las que hemos llegado son las siguientes:

El estudio de mercado que se hizo mediante encuestas aplicadas de manera
directa, (en su mayoria) dejo ver que el cliente/usuario no tienen del todo claro el
significado de Tecnologias de Informacion Tl, mayoritariamente tienen una idea muy
ambigua del término y la ubican de una manera mas “clara” por alguno de sus ramos,
como lo son: componentes de computo, consumibles, software.

Otro dato que impacto de manera importante, es el hecho de que estaba en pleno
auge las nuevas reformas fiscales, por lo que, los resultados se inclinan al area de
facturacion, misma que anteriormente no era del todo importante dentro de la industria.
Pero Consultoria Gimex no puede basarse en este resultado para crecer (al menos en la
linea de negocio a la que pertenece) ya que esto es temporal... una vez que “todas” las
empresas estén alineadas a lo que establece la ley, se entrara en un periodo de
estabilidad, al menos en esta area. Por tal motivo es importante que nos centremos en el
resto de las oportunidades que no se presentan con un auge temporal, en el caso de la
linea Aspel, es el control de inventarios o el manejo de su contabilidad.

Para consultoria Gimex, Aspel es la linea de negocio mas rentable, denota un
porcentaje aproximado del 70% a 80% de sus ventas totales. Con frecuencia esta linea
de negocio es el primer acercamiento a los clientes, mientras que el resto se coloca una
vez que se ha logrado cautivar al cliente...

Adentrandonos a la estructura funcional de Gimex, durante este tiempo ha habido
una evolucion constante, y comienza a resentirse la usencia de procesos y estructura, lo
gue propicia un buen momento para poner en marcha el proyecto aqui planteado

Es imprescindible que los socios estan consientes de la necesidad que tiene la
empresa y de los beneficios que tendrian si adoptan estas herramientas.

Necesidad:
v Estructura y financiamiento
Beneficios:

v" Una visién mas clara del negocio

v' Deteccién de oportunidades de desarrollo para el personal y por ende para
la empresa

v Evitar ambigliedad en procesos, lineas de comunicacién y autoridad
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v Liquidez
v" Inversion

El uso de estas herramientas, es de suma importancia, a lo largo de este tiempo y
mediante la “observacion” hemos notado que la carencia de ellas, genera confusion,
conflictos, y desanimo de los colaboradores... ya que no se tiene claro el rumbo a seguir,
ni las acciones a tomar para llegar a los objetivos

La adopcién e implementacion de un Plan de Negocios y Manuales administrativos, no
aseguran la permanecia de Gimex en el mercado, pero si una mejor gestion de la
Empresa y una presencia mas prolongada en la industria; aunado a un buen liderazgo,
una “correcta direccion”, pero sobre todo una vision clara de los objetivos a cumplir.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Industria Tl: Conjunto de tecnologias que permiten la adquisicion, produccion,
almacenamiento, tratamiento, comunicacion, registro y presentacion de informaciones,
en forma de voz, imagenes y datos contenidos en sefiales de naturaleza acustica, Optica
o electromagnética. Las TIC incluyen la electronica como tecnologia base que soporta el
desarrollo de las telecomunicaciones, la informética y el audiovisual

Aspel: Es una empresa 100% mexicana y lider en el mercado de software

administrativo que desarrolla y comercializa sistemas de cémputo y servicios
relacionados que automatizan la administracion de las micro, pequefias y medianas
empresas favoreciendo la correcta toma de decisiones, simplificando sus actividades
administrativas e integrandolas facilmente a la era digital. Aspel actualmente cuenta con
mas de 500,000 empresas usuarias en México y Latinoamérica.
Con presencia desde 1981 en México y desde 1995 en paises de Centro y Sudamérica,
Aspel se encuentra integrada por mas de 200 colaboradores expertos en su ramo,
ubicados en las oficinas de México, Monterrey, Guadalajara, Mérida, Veracruz, Tijuana,
Querétaro y Leon que atienden a los mas de 3,000 distribuidores y mayoristas
certificados.

SAE: Controla el ciclo de todas las operaciones de compra-venta de la
empresa como: inventarios, clientes, facturacion, cuentas por cobrar, vendedores,
compras, proveedores y cuentas por pagar; automatizando eficientemente los
procesos administrativos y asegurando el cumplimiento de las disposiciones
fiscales. Permite conectar de manera remota las sucursales de la empresa. Ofrece
reportes, estadisticas, graficas y consultas de alto nivel que colaboran en la
oportuna toma de decisiones y desarrollo de estrategias comerciales.

NOI: Automatiza el control de los aspectos mas importantes de la nédmina,
ofrecen un célculo exacto de las percepciones y deducciones de los trabajadores
atendiendo los requerimientos especificos de la empresa. Calcula la retencion de
ISR, subsidio para el empleo y prevision social, entre otros, de acuerdo con la

legislacién fiscal y laboral vigente.
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COI: Procesa, integra y mantiene actualizada la informacién contable y
fiscal de la empresa en forma segura y confiable. Proporciona diversos reportes,
documentos de trabajo y graficas que permiten soportar y evaluar el estado
financiero de la organizacion, asi como generar oportunamente las diferentes
declaraciones fiscales e informativas como las correspondientes a IETU, IVA, ISR
y DIOT. Calcula la depreciacion de los activos fijos.

CAJA: convierte a tu computadora en un punto de venta capaz de operar
con pantallas de torreta, lectores Opticos de cédigo de barras (scanners),
basculas, cajones de dinero, lectores de tarjeta de crédito e impresoras de tickets,
entre otros dispositivos, para agilizar tus ventas de mostrador.

BANCO: Sistema de Control Bancario que controla eficientemente los
ingresos y egresos de cualquier tipo de cuenta bancaria, ofreciendo informacién
financiera precisa en todo momento. Permite manejar movimientos y saldos en
moneda nacional y extranjera, la programacion de movimientos periddicos, el
control de inversiones en plazo fijo y en acciones, asi como la conciliacién
electronica con las principales instituciones financieras.

PROD: Permite la planeacion y control de los procesos de fabricacion de la
empresa, cumpliendo con las disposiciones fiscales relacionadas con el manejo
del costo de lo vendido, asegurando una éptima administracion de costos e
inventarios.

FACTURe: Genera Comprobantes Fiscales Digitales por Internet (CFDI) de
acuerdo a las disposiciones fiscales vigentes, su facil captura permite a las
personas fisicas y micro empresas obtener en segundos y a través del servicio
Aspel Sellado CFDI los comprobantes timbrados por un PAC (Proveedor

Autorizado de Certificacion).

Hosting: (alojamiento o también conocido como hospedaje web, alojamiento web,
web site hosting, web hosting o webhosting) es un negocio que consiste en alojar, servir,
y mantener archivos para uno o mas sitios web.

Dominio: es el nombre que identifica un sitio web. Cada dominio tiene que ser

unico en Internet.
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http://www.aspel.com.mx/mx/contratarcfd.exe/voirinformation?idsa=
http://www.masadelante.com/faq-que-necesito.htm
http://www.masadelante.com/faqs/faq-internet.htm

Addenda: La Addenda es un elemento que forma parte de la Factura Electronica 'y
que el Servicio de Administracion Tributaria (SAT) pone a disposicion de las empresas
para que puedan agregar al Comprobante Fiscal Digital en su formato XML informacion
comercial, por ejemplo, datos del lugar de entrega de mercancias, numero de orden de
compra, etc. El contenido del Addenda no esta regulado por el SAT, por lo que cada
empresa puede definir el contenido y en el formato que desee.

Complemento: ElI Complemento, también forma parte de la Factura Electronica,
pero a diferencia del Addenda, esta seccion Si se encuentra regulado por el SAT y
permite incluir informaciéon adicional de uso regulado por la autoridad por medio de
resoluciones particulares otorgadas a un sector o actividad especifica (por ejemplo
Detallista, Donatarias, Impuestos Locales, entre otros), permitiendo que la informacion
adicional sea protegida por el sello digital de la Factura Electronica.

Factura Electronica: La factura electrénica es la evolucion digital de la factura
tradicional en papel y consiste en la transmision de las facturas o demas comprobantes
entre emisor y receptor por medios de comunicacion electronicos.

Posicionamiento: Técnicas profesionales destinadas a hacer que un sitio web
aparezca en los primeros resultados de los buscadores mas populares, tras una

busqueda de palabras claves o keywords especificas.

SEO es la abreviaciébn con la cual se hace referencia a términos de origen
anglosajon (search engine optimization) u optimizaciébn de contenidos para

motores de busqueda en internet. (google, yahoo, bing y otros).

Adwords: Es un servicio de Google, que le permite a las personas con negocios y
webs en internet, crear y publicar anuncios para su empresa, de manera rapida y

simple.

Mailing: Envio de informacion o de propaganda publicitaria por correo a las

personas que forman parte de una lista

Redes sociales: Estructura social que se puede representar en forma de uno o
varios grafos en el cual los nodos representan individuos (a veces denominados actores)

y las aristas relaciones entre ellos.
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Facebook: Una red social creada por Mark Zuckerberg en la universidad de
Harvard con la intencion de facilitar las comunicaciones y el intercambio de

contenidos entre los estudiantes.

Twitter: un término inglés que puede traducirse como “gorjear” o “trinar”, es el
nombre de unared de microblogging que permite escribir y leer mensajes

en Internet que no superen los 140 caracteres
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http://definicion.de/facebook/
http://definicion.de/facebook/
http://definicion.de/twitter/
http://definicion.de/internet/

ANnexos

En el presente se mostrara informacion complementaria de los capitulos anteriores con la
finalidad de que quede clara la informacion aqui contenida
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Plan de Marketing

Firma de Correo

nsultoriagimex.com.mx

Asunto:

Consultoria GIMEX S.A. de C.V | Sarai Avila

sarai.avila@consultoriagimex.com.mx | www.consultoriagimesx. com.mx
consultona-gimex.blogspot.com/
Tel: 3603 0878/ 53377 1936/ 4733 2240 | Cel: 55 1524 9103

“detitud enfocada a resultados™

GIMEX

TOOA LA TECHOLOEA A LA MW .
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13 CONSE}MS PARA SER FELIZ...
[(Universidad de Harvard)

Practica algin ejercco. Los expertos aseguran que hacer ejerddo es
igual de bueno que tomar un antidepresivo para mejorar 2] Snimo.
Desayuna, Te aywda a tener encrgia, pensar vy desempehiarn
extosameante tus actividades,

Agradece a la vida todo lo buent gue tienes. Esaibe 10 cosas gue
tienes en tu vida gue te dan feliadad. Cuando hacemos una lista de
gratined mos obligamos a enfocarmos en cosas buenas,

OBTEN MAYOR PRODUCTIVIDAD

Como eliminar la rotacion de personal v lograr gue tu equipo venda mds
v mas

Aprende como mantener a tu eguipo siempre con la moral
alta para gue puwedan continuar wendiendo incduso en
tiempos dificiles.

Como bien sabemos, un puesto en ventas suele ser fadl de conseguir,
pero es igualmente de fadl perderio.

Cuando la economia va lenta, quizas es cuando mas te toca dar un poco
de motivacon extra para gue tu fusrza comendal continde vendiendo, Un
trabajo de ventas puede ser duro, por lo que no es rano ver gque en
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Anexo B

Plan financiero

Para determinar los costos, en el caso de la linea Aspel se tomo el precio publico menos el
descuento por ser distribuidor y eso nos brindo el total.

Ejemplo:
COSTO DESCUENTO
SAE 9,740.00 26%
COSTO TOTAL 9,740*0.74 7,208.00

En caso de las otras lineas de negocio se realizo un promedio de las ventas registradas
menos el margen obtenido.

Para determinar los histéricos de venta, se recurrié al reporte de facturacién de 2010, 2011y
parte de 2012 dentro de Aspel SAE.

El prondstico de ventas se determino con base en el promedio de distintas variables como son:

10%  PROM. CRECIMIENTO MENSUAL 2012
11.52% SERVICIOS TI
‘ 13.90% SOFTWARE

o 7% CONSUMIBLES

7.38% EQUIPO
30% QUE GIMEX DESEA CRECER

13%
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ANEXO “I-A

Caracteristicas del Capital Semilla PyME

7 pasos para solicitar y operar el Capital Semilla PyME

=

Seleccion de proyectos en incubacién que requieren Capital Semilla PYME

2. Solicitud de recursos a FUNTEC, A.C.

3. Recepcion, andlisis y autorizacién de la solicitud de apoyo por FUNTEC,
A.C.

4. Asignacién vy Formalizacion de los recursos mediante los contratos o
convenios entre FUNTEC, AC v la incubadora (o la entidad financiera
respectiva)

5. Formalizacién de los contratos para el otorgamiento de los recursos _entre la

incubadora y el emprendedor o entre la entidad financieray el emprendedor

Ministraciéon de recursos al emprendedor

Seguimiento, supervision vy recuperacion

~No

Caracteristicas de las modalidades de Financiamiento del Capital
Semilla PyME

ASOCIACION EN PARTICIPACION

FUNTEC A.C. otorgara recursos a las incubadoras a través del establecimiento de un
convenio, para que éstas los otorguen a su vez a los emprendedores mediante la
celebracién de contratos de asociacion en participacion, en los que la incubadora es el
asociado y el emprendedor el asociante.

Al final de la vida del contrato (plazo del financiamiento) el emprendedor reembolsa los
recursos que le fueron otorgados y participa de las utilidades conforme al porcentaje que
se pacte en el contrato. Con el propdsito de dar un incentivo a las incubadoras, y una vez
que consoliden los resultados de todos los contratos de asociacion en los que la incubadora
particip6 con los emprendedores, aquellas que estén en la capacidad legal de hacerlo,
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podran conservar cualquier excedente por encima del valor nominal que tendrian que
rembolsar a FUNTEC, A.C.

Para el caso de que la incubadora estuviera imposibilitada para conservar los excedentes,
producto de las utilidades que corresponderian con base a los contratos de Asociacion y los
resultados de cada contrato, dichos recursos se transmitirian a FUNTEC, AC.

Caracteristicas:

Para este efecto, los recursos aportados por FUNTEC, AC y los Emprendedores deberan
respetar entre si los limites siguientes:

Monto maximo de apoyo a Porcentaje maximo de Porcentaje minimo de
ser aportado por el Capital - »
Semilla PyME aportacion a cargo de Aportacion a cargo de

_ _ Los Emprendedores
el Capital Semilla PyME

Hasta $100 mil para Hasta 80 % 20 %
negocios tradicionales

Hasta $350 mil para Hasta 85 % 15 %
negocios tec.Intermedia

Hasta $2 millones para Hasta 85 % 15 %
negocios de alta tec.

Plazos:

Negocios tradicionales: 24 meses
Tec. Intermedia: 36 meses
Alta tecnologia: 48 meses

Administracién sustentable: se contempla cobrar al emprendedor una comisién por
consultoria especializada del 3% para cubrir los gastos de formalizacion, seguimiento y
evaluacion de este programa a favor de FUNTEC, AC
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Garantia: Sin garantia.

Participacion en utilidades: Proporcional en funcion del porcentaje de aportacion al
proyecto.

Terminacion anticipada: Premio (neto) sobre aportacion del Fondo PyME en un  20%,
30 % y 40 % respectivamente, de acuerdo al tipo de tecnologia (tradicional, intermedia y
alta).

CUASI CAPITAL

Para incubadoras que operen recursos

FUNTEC A.C., otorgar& recursos a las incubadoras a través del establecimiento de un
Contrato con cada incubadora, para que éstas a su vez los otorguen a los emprendedores
celebrando un contrato de cuasicapital, siempre y cuando la incubadora cuente con
capacidad legal.

Para incubadoras que no operen recursos, se hara através de una entidad financiera

Funtec, AC, otorgara los recursos a las entidades financieras designadas para este
proposito.

En caso de que las incubadoras no tengan capacidad legal para formalizar esta modalidad,
la incubadora de negocios operara como proponente y responsable del seguimiento de los
proyectos de los emprendedores, siendo la entidad financiera quien establecera el
contrato de cuasi capital con cada emprendedor cuyo proyecto sea aprobado por el
Subcomité Operativo del Programa Capital Semilla PyME. La incubadora se debera
comprometer a brindar el acompafiamiento necesario al proyecto del emprendedor que fue
propuesto y coadyuvar con el emprendedor para que cumpla con sus obligaciones de
pago, reporte de actividades, etc.

Caracteristicas:
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Para este efecto, los recursos aportados por FUNTEC, AC y los Emprendedores deberan
respetar entre si los limites siguientes:

Monto méaximo de apoyo

a ser aportado por el Capital

Porcentaje maximo de

aportacioén a cargo del

Porcentaje Minimo de

Aportacién a cargo de

Semilla PyME _ _ Los Emprendedores
Capital Semilla PyME
Hasta $100 mil para Hasta 80 % 20 %
negocios tradicionales
Hasta $350 mil para Hasta 85 % 15 %
negocios tec. Intermedia
Hasta $2 millones para Hasta 85 % 15%

negocios de alta tec.

Plazos:
Negocios tradicionales:
Tec. Intermedia:

Alta tecnologia:

Tasa de interés: Fija del 6% anual

vencido el plazo de gracia)

24 meses; con periodo de gracia total de 6 meses
36 meses; con periodo de gracia total de 12 meses

48 meses; con periodo de gracia total de 18 meses

(pagadera mensualmente en forma de renta a partir de

Administracién sustentable: Se cobrard al emprendedor un pago (donativo) del 3%, a
favor de FUNTEC, con el fin de colaborar en la sustentabilidad del Programa. Este pago se
calculara sobre el monto de cada ministracion.

Garantia: Sin garantia

Terminacion anticipada: no hay penalizacion por pagos anticipados

180




Tipos de tecnologia en un negocio

Negocio Tradicional:

Empresas de sectores tradicionales cuyos requerimientos de infraestructura fisica y
tecnoldgica, asi como sus mecanismos de operacién son basicos; involucran procesos y
procedimientos estandarizados, por lo cual son de facil adopcion e implantacion y su tiempo
de incubacion generalmente es de hasta 3 meses. Sus procesos de incubacion podran ser
presenciales o virtuales. Cuando se trate de un proceso virtual, el tiempo maximo de
incubacion sera de 6 meses.

Tecnologia intermedia:

Empresas cuyos requerimientos de infraestructura fisica y tecnoldgica, asi como sus
mecanismos de operacibn son semi-especializados e involucran procesos Yy
procedimientos semi-desarrollados, es decir, incorporan elementos de innovacién por lo
gue deben de estar vinculadas a centros e institutos de conocimiento, o fuentes
generadoras de proyectos o empresas como podrian ser conglomerados industriales,
grandes empresas o redes estratégicas de innovacion. Los proyectos que ingresan a este
tipo de incubadora requieren generalmente un tiempo de incubacién maximo de 12 meses.
Sus procesos de incubacidén podran ser presenciales o virtuales. Cuando se trate de un
proceso virtual, el tiempo maximo de incubacién serd de 18 meses. Las incubadoras de
tecnologia intermedia pueden tener un enfoque de oferta o de demanda. El enfoque de
oferta se centra en la transformacién de ideas novedosas de los emprendedores en
empresas. El enfoque de demanda consiste en identificar las necesidades de una industria
0 sector para crear empresas que atiendan dichas necesidades.

Alta tecnologia:

Empresas de sectores especializados o avanzados entre los que se encuentran los
siguientes: Tecnologias de la informacion y comunicaciones (TICs) que incluye a sectores
tales como software especializado, computacién, consultoria en tecnologias de
informacion, multimedia, etc.; Microelectronica (disefio de chips, microprocesadores, etc.),
Sistemas Microelectromecanicos (MEM's), Biotecnologia, Farmacéutico, como también los
sectores de tecnologia intermedia que hayan alcanzado un grado elevado de desarrollo y
gue en forma natural tengan que evolucionar a esta categoria. Sus requerimientos de
infraestructura fisica y tecnolégica, asi como sus mecanismos de operacién son altamente
especializados e involucran procesos y procedimientos innovadores. Necesariamente
deben de estar vinculados a centros e institutos de investigacion aplicada, desarrollo
tecnolégico e instituciones de educacion superior. Involucra procesos y actividades de
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sensibilizacién y alineacién de visiones de los actores clave que se consolidan en el
mediano plazo. Los proyectos que ingresan a este tipo de incubadora generalmente
requieren un tiempo de hasta 2 afios. Las incubadoras de alta tecnologia pueden tener un
enfoque de oferta 0 demanda. El enfoque de oferta se centra en la transformacion de ideas
0 conceptos de los emprendedores en empresas. El enfoque de demanda consiste en
identificacion de las necesidades de una industria 0 sector para crear empresas que
atiendan dichas necesidades.

Los 7 pasos para obtener y operar el Capital Semilla PyME

Seleccion de proyectos en incubacidn que requieren Capital Semilla PYME

Solicitud de recursos a FUNTEC, A.C.

Recepcidn, analisis y autorizacion de la solicitud de apoyo por FUNTEC,

A.C.

4, Asignacion vy Formalizacion de los recursos mediante los contratos o
convenios entre FUNTEC, AC v la incubadora (o la entidad financiera
respectiva)

5. Formalizacion de los contratos para el otorgamiento de los recursos _entre la

incubadoray el emprendedor o entre la entidad financieray el emprendedor

Ministracion de recursos al emprendedor

Seguimiento, supervision y recuperacion

wN e

No

Paso 1.Seleccion de proyectos en incubacion que requieren Capital Semilla PyME.

1.- Laincubadora, a través de su Comité Técnico, filtra y selecciona los proyectos que seran
incubados, emitiendo para tal efecto una carta dictamen en la cual se aprueba la aceptacion
del proyecto y el emprendedor.

2.- Unavez que se tiene el proyecto de incubacién, o el plan de negocios (esto Ultimo para
negocios tradicionales), la incubadora y el emprendedor elaboran su calendario de
aplicacion de recursos conforme al formato del Anexo A.

3.-La incubadora verifica que cada proyecto, de acuerdo al tipo de tecnologia, cuente con lo
siguiente:

En el caso de:

I. Proyectos de alta tecnologia y tecnologia intermedia.
a. Resumen ejecutivo del proyecto de incubacién para negocios
Il. Proyectos de tecnologia tradicional
a. Resumen ejecutivo del plan de negocios
El temario para el plan de negocios serd el siguiente (méximo 20 paginas):
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Pueden consultar el detalle en www.siem.gob.mx/snie

1.

Descripcion General del Negocio

1.1. Naturaleza de la Empresa

La Organizacién

2.1 Misién

2.2 Vision
2.3 Objetivos

2.4 Estructura del Negocio

El Personal
3.1 Contratacion

3.2 Politicas Operativas

3.3 Tabla de Sueldos

Mercadotecnia
4.1 La Competencia

4.2 Clientes y Producto

4.3 Andlisis del Mercado

4.4 Investigacion de Mercado

4.5 Interpretacion

4.6 Fuentes secundarias de informacion
4.7 Riesgos y Oportunidades del Mercado
4.8 Fijacién del Precio

4.9 Cuénto quiero ganar (Margen de Utilidad)

o7

4.10 Cuanto debo vender (Punto de Equilibrio)
4.11 Publicidad
4.12 Promocién de Ventas

4.13 Comercializacion

Produccién y Servicios
5.1 Especificaciones de Producto

5.2 Proceso de Produccion

5.3 Materia prima y proveedores
5.4 Capacidad Instalada

5.5 Manejo de Inventarios

5.6 Equipo e Instalaciones

Finanzas
6.1 Objetivo

6.2 Fuentes de uso del dinero en efectivo
6.3 Calculos Estimativos de gastos y costos
6.4 Balance General

6.5 Estado de Resultados

7. Marco Legal de la Organizacion
7.1 Constitucion de la Empresa

7.2 Régimen Fiscal
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4.-La incubadora verifica la capacidad financiera del emprendedor para que este pueda
cumplir con sus aportaciones respectivas

Paso 2. Solicitud de recursos a FUNTEC, AC

1.

La incubadora selecciona los proyectos que estdn en condiciones de solicitar
recursos del Capital Semilla PyME y elabora el listado de proyectos que van a recibir
recursos de acuerdo al Anexo B
Cumplido lo anterior, la incubadora realiza la solicitud de recursos para su cartera de
proyectos y escoge la modalidad de financiamiento (Asociacion en participacion o
Cuasi capital)

Los requisitos para la solicitud de apoyo que deberan capturarse via electrénica a la
direcciébn www.capitalsemilla.org o enviarse a capitalsemilla@funtec.org y documentos
gque se entregaran (preferentemente via digital) a FUNTEC, AC, son:

1.

2.

3.

Contar con el Reconocimiento de su modelo de incubacion por escrito, expedido por
la Direccion General de Capacitacion e Innovacion Tecnolégica de la SPyME.
Datos personales (Nombre, RFC, CURP, Teléfono, domicilio) del responsable de
administrar (recepcion y recuperacion) y ministrar los recursos de los proyectos a
los emprendedores en la Incubadora, a través de una carta emitida por el Director de
la incubadora.
Listado de proyectos que van a recibir recursos, de acuerdo al Anexo B

a. Nombre y descripcion del proyecto

b. Tipo de tecnologia (tradicional, intermedia o alta)

c. Tipo de instrumento financiero (Asociacidn en participacion o Cuasicapital)

d. Datos del emprendedor (RFC o CURP, teléfono, correo electrdnico,
domicilio, entidad federativa, municipio/delegacion)
Montos solicitado y porcentaje de aportacion del emprendedor
Empleos estimados a generar

~ o

4. Cada proyecto debera contar con la Carta dictamen emitida por el Comité técnico de

la Incubadora o instancia facultada, en el que aprueban el proyecto para su
incubacién y solicitud de recursos.

5.- Los emprendedores no deberan tener antecedentes negativos graves en el Bur6 de
Crédito (requisitar el formato en el que se autoriza a Funtec, A.C. para consultar el Burd
de crédito) de acuerdo al Anexo C.

6.- IMPORTANTE. En este paso, las incubadoras o la entidad financiera que las
representa, deberan presentar toda su documentacién legal necesaria para contratar
con FUNTEC. (Ver detalle en el paso 4.1)
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Paso 3. Recepcion, andlisis y autorizacion de la solicitud de apoyo por FUNTEC,

AC.

1.

FUNTEC, AC verifica que la solicitud de la incubadora cumpla con los documentos
mencionados en el Paso 2 (Reconocimiento de la incubadora, datos del
responsable de administrar los recursos, listado de proyectos, carta dictamen de
autorizacion del Comité Técnico de la incubadora a sus proyectos y reporte del Buro
de Crédito) y si cumple con todos los requisitos, esta lista para ser evaluada por el
Subcomité Operativo del Capital semilla en FUNTEC, AC.

El Subcomité Operativo de FUNTEC, AC sesiona para analizar la solicitud de apoyo
de la incubadora.

En caso de que los proyectos cumplan con los criterios de elegibilidad
satisfactoriamente, se notificara a la incubadora la resolucién favorable de los
proyectos que fueron aprobados. Asimismo, se le notificara de los proyectos que
fueron rechazados.

Paso 4. Asignacion Yy Formalizacion de los recursos mediante los contratos entre
FUNTEC, AC y la incubadora (o la entidad financiera respectiva)

1.

Laincubadora podré celebrar un contrato (contenido en el Anexo 1) cuando la
incubadora o la entidad que la apoye operaréa directamente los recursos que le
seran proveidos por FUNTEC, A.C. o bien si la incubadora no va a manejar
recursos celebrard un Contrato Tripartita junto con Funtec, AC y la Entidad
Financiera encargada de operar los recursos directamente a los
emprendedores (contenido en el Anexo 2) en donde se compromete arealizar el
seguimiento de los proyectos que reciban recursos de Capital semilla PyME,
incluyendo su apoyo para la supervision de los pagos y los reportes trimestrales
sobre el desempefio e impacto de los proyectos. Los Anexos seran proporcionados
por FUNTEC, AC. La incubadora y la entidad financiera presentaran los siguientes
documentos para la elaboracion del contrato:
a. Acta constitutiva de la incubadora o entidad que la apoya
b. Poderes, para actos de administracién, pleitos y cobranzas, del
representante legal de la incubadora o entidad que la apoya
c. RFC del representante legal de la incubadora o entidad que la apoya
d. Copia de identificacién oficial del representante legal de la incubadora
e. Datos de la cuenta bancaria en los que se depositaran los recursos del
Fondo PyME en la incubadora (En caso de que la incubadora vaya a operar
los recursos directamente) o de la Entidad Financiera.
FUNTEC, AC enviara el proyecto de contrato a la incubadora (o entidad financiera)
via correo electrénico de acuerdo al Anexo 1 o0 Anexo 2
Si la incubadora (o entidad que la apoya) y/o la entidad financiera esta de acuerdo
con los términos del contrato o convenio, lo firmara y enviard a FUNTEC, AC
El apoderado legal de FUNTEC, AC firma el contrato o convenio y se procede a la
asignacion de la linea de recursos a la incubadora o a la entidad financiera.

Firmado el contrato (Anexo 1 o Anexo 2), se procedera a lo siguiente:
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FUNTEC, AC asignara una linea de recursos de acuerdo a la solicitud de apoyo
aprobada por el Subcomité Operativo del Programa.

FUNTEC, AC procedera a depositar los recursos solicitados para los proyectos en
una sola ministracién o en varias ministraciones a la incubadora o entidad financiera

Paso 5. Formalizacion de los contratos para el otorgamiento de los recursos entre
la incubadora y el empriendedor o entre la entidad financieray el emprendedor

1.

2.

La incubadora notifica al emprendedor que su proyecto fue autorizado para recibir
los recursos del Capital Semilla.

La incubadora o la entidad financiera recaba los documentos necesarios para
formalizar los contratos con los emprendedores. (Anexo 3 o0 Anexo 4 para la
incubadora y Anexo 5 para la entidad financiera)

Por cada emprendedor requerira:

3.

a. Documento que pruebe la nacionalidad mexicana o de inmigrado del
emprendedor (credencial de elector, pasaporte 0 documento probatorio de
inmigracion), asi como su RFC, CURP, y comprobante de domicilio.

b. Calendario de aplicacion de recursos, de conformidad con el Anexo A, en el
gue se indiguen los conceptos de aplicacion de los recursos que el proyecto
requiera, asi como la fuente que financiara dicha inversién y las
ministraciones que solicita en plazos especificos. Al respecto, el nimero de
ministraciones sera de la siguiente manera: una para negocios tradicionales,
hasta tres para tecnologia intermedia y hasta cinco para alta tecnologia,
conforme el proyecto lo requiera y el emprendedor tenga la capacidad de
hacer la aportacion que le corresponde.

c. Las aportaciones que el emprendedor realizara al proyecto deberan ser
previas a la aportacién de recursos de la incubadora o entidad financiera.
Cabe mencionar que si el emprendedor requiere las aportaciones antes del
plazo indicado en su calendario de ministraciones, debera realizar sus
respectivas aportaciones conforme a lo indicado.

d. Datos de la cuenta bancaria del emprendedor donde se depositaran los
recursos, (incluir la CLABE bancaria respectiva).

Una vez que el emprendedor haya cumplido con todos los requisitos, la incubadora
o la entidad financiera procedera a la elaboracién y firma del contrato con el
emprendedor. (FUNTEC, AC, hara llegar el formato de contrato -Anexo 3 , Anexo 4
0 Anexo 5-)

Paso 6. Ministracion de recursos al emprendedor

Una vez que el emprendedor firma el contrato con la incubadora o con la entidad financiera:

1. Laincubadora o la entidad financiera, procedera a transferir los recursos directamente a
la cuenta que el emprendedor haya abierto para este propésito.
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2. La ministracién o ministraciones que se realicen al emprendedor, dependiendo del tipo
de tecnologia del negocio, se realizara siempre y cuando el emprendedor haya
cumplido con su aportacion respectiva y comprobado la aplicacion adecuada de la
ministracion anterior.

Paso 7.Seguimiento, Supeivision y recuperacion

1.

La incubadora o entidad financiera seran las encargadas de recabar y resguardar
los recibos de:

a. Contratos con el emprendedor.

b. Aportaciones del emprendedor

c. Recibos o facturas que comprueben la correcta aplicacion de los recursos en

el proyecto.

La incubadora o entidad financiera serdn responsables de conservar toda la
informacioén sobre la operacion del Programa Capital Semilla PyME en los proyectos
en que haya participado por lo menos durante 5 afios, a partir de la celebracién del
convenio o contrato respectivo con FUNTEC, AC
La incubadora o entidad financiera elaborara reportes trimestrales a FUNTEC, AC
informando el avance Yy resultados de cada proyecto de acuerdo al Anexo “I-R”, el
cual se enviara por el sistema electrénico que FUNTEC, AC indicara.
La incubadora o entidad financiera seran las encargadas de recuperar los recursos
de acuerdo a los plazos establecidos en el contrato y devolverlos a FUNTEC, AC.
En caso de que la incubadora no maneje recursos, debera apoyar y coadyuvar en la
recuperacion de los mismos a la entidad financiera respectiva.
Para realizar nuevas solicitudes, la incubadora deberd cumplir con el mismo
procedimiento

Nota aclaratoria: Debido a la diversidad de las capacidades legales de las Incubadoras y
de los negocios en si mismos, se han elaborado adecuaciones especificas a cada contrato
que responden a las necesidades de estas particularidades y permiten brindar un mejor
funcionamiento del programa.

Relacion de contratos:

Anexo 1 Contrato financiamiento sin intereses FUNTEC-INCUBADORA

Anexo 2 Contrato Financiamiento sin intereses FUNTEC- ENTIDADFINANCIERA

Anexo 3 Contrato Asociacion en participacion INCUBADORA-EMPRENDEDOR

Anexo 4 Contrato Cuasicapital INCUBADORA-EMPRENDEDOR

Anexo 5 Contrato Cuasicapital ENTIDAD FINANCIERA - EMPRENDEDOR

Anexo 6 Contrato de Mutuo (Apertura de crédito) INCUBADORA-
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EMPRENDEDOR. (Este contrato es una opcion para las incubadoras que toman la
forma legal de una A.C.)

Formato del Bur6 de Crédito

(A) Autorizacion para solicitar Reportes de Crédito

Personas Morales o Fisicas con Actividad Empresarial

Por este medio autorizo expresamente a Fundaciébn Mexicana para la Innovacion y
Transferencia de Tecnologia en la Pequefia y Mediana Empresa, Funtec A.C., para que por
conducto de sus funcionarios facultados lleve a cabo investigaciones sobre el
comportamiento crediticio de la empresa que represento en las Sociedades de Informacion
Crediticia que estime conveniente.

Asimismo, declaro que conozco la naturaleza y alcance de la informacion que se solicitara,
del uso que FUNTEC, A.C., hara de tal informacion y de que ésta podra realizar consultas
periddicas de su historial crediticio, consintiendo que esta autorizacién se encuentre vigente
por un periodo de 3 afios contados a partir de la fecha de su expedicion y en todo caso,
durante el tiempo que mantenga relacién juridica con mi representada. Bajo protesta de
decir verdad manifiesto Ser Representante Legal de la Empresa mencionada en esta
autorizacion.

Nombre de la Empresa:

Registro Federal de Causantes:

Domicilio (completo con C.P.):

Teléfono (s):
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(B) Autorizacién para solicitar Reportes de Crédito

Personas Fisicas

Fecha en que se autoriza la
consulta:

Estoy consciente y acepto que este documento quede bajo propiedad de FUNTEC,
A.C., para efectos de control y cumplimiento del articulo 28 de la Ley para Regular a
las Sociedades de Informacion Crediticia.

Nombre y Firma (Autografa)

Del Representante Legal.

!Dara uso exclusivo de FEUNTEC _AC !

Fechade Consulta:

Folio de Consulta BC:

Importante:

A) El Formato debe ser impreso en hoja membretada de la Empresa que efectla la consulta.

B) Es obligatorio parala Empresa que consulta anotar la Fecha y Folio de la Captura proporcionado por
el Sistema de BC
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Por este conducto autorizo expresamente a Fundacion Mexicana para la Innovacion y
Transferencia de Tecnologia en la Pequefia y Mediana Empresa, Funtec A.C., para que por
conducto de sus funcionarios facultados lleve a cabo investigaciones sobre mi
comportamiento Crediticio en las Sociedades de Informacion Crediticia que estime
conveniente.

Asimismo, declaro que conozco la naturaleza y alcance de la informacidn que se solicitara,
del uso que FUNTEC, A.C. hara de tal informacién y de que ésta podré realizar consultas
periddicas de mi historial crediticio, consintiendo que esta autorizacion se encuentre vigente
por un periodo de 3 afios contados a partir de la fecha de su expedicion y en todo caso,
durante el tiempo que mantengamos relacion juridica.

Nombre completo:

Registro Federal de Causantes:

Domicilio:

Teléfono (s):

Fecha en que se autoriza la
consulta:

Estoy consciente y acepto que este documento quede bajo propiedad de FUNTEC,
A.C., para efectos de control y cumplimiento del Articulo 28 de la Ley para Regular a
las Sociedades de Informacion Crediticia.

Nombre y Firma del socio principal (Autografa)
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!Para uso exclusivo de FUNTEC_AC_|

Fechade Consulta:

Folio de Consulta BC:

Importante:

A) El Formato debe ser impreso en hoja membretada de la Empresa que efectlia la consulta.

B) Es obligatorio para la Empresa que consulta anotar la Fecha y Folio de la Captura proporcionado por
el Sistema de BC
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