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RESUMEN

SUSTENTANTE: [ING. Mariano Antonio Garcia Martinez
ASESOR: DR. Julio Landgrave Romero.

Segln los censos econdmicos de 1994, las empresas de mediana y menor
capacidad , representan el 56 % del total de la planta laboral de nuestro pais. Dentro
del sector industrial, por nimero, éstas industrias representan el 89 % del total de
establecimientos, y ademas representan el 37 % dei total de los ingresos por ventas
del sector mencionado. Este tipo de industrias enfrenta un grave problema, al tener
que adentrarse en la globalizacién de la economia, se encuentran con que no tienen
dinero ni personal capacitado para ponerse a competir con los productos que de
fuera nos estan llegando, bajo ésta perspectiva, la Gnica salida que tienen es la de
recurrir a consultores gue por un lado no représenten una carga constante para su
economia, y que por el ofro lado no sean empresas de servicios de tal tamafio que
por nivel de gastos fijos generen ofertas de trabajo completamente fuera de los
planes de las empresas a ayudar.

Para cristalizar lo anterior, se planed este proyecto como cualquier inversian,
desplazandose desde la idea hasta el andlisis realista y riguroso que permita con un
buen grado de exactitud, el decidir seguir adelante ¢ bien buscar otras alternativas.
Los pasos a seguir en este estudio son cuatro: primero, una justificacion que genere
una certidumbre sobre la idea en si, es decir, que valide ampliamente e} seguir
adetante, como segunda parte, se tiene un analisis de factibilidad que consiste en
una evaluacion del proyecto, pero, tomando en cuenta el andlisis del mercado,
destacando la base de servicios a ofrecer a las empresas prospecto, servicios que
serian: ampliaciones, resolucién de cuellos de botella y mejoras, como tercer paso,
tenemos a la organizaciébn en si de la firma de ingenieria, incluyendo la
infraestructura y equipo necesarios para poder levar a cabo un buen trabajo, por
tltimo, ya recolectada y procesada la informacion se necesita generar unas
conclusiones que nos marguen las siguientes etapas a llevar a cabo para la
finalizacién del proyecto

La utiidad de un trabajo de este tipo dentro del medio profesional de la
ingenieria, es la contribucién a generar interés en la independencia laboral, asi como
el autoempleo en los ingenieros guimicos, también incrementa los campos de accidn
dentro de nuestro medio industrial, y contribuye al adecuado servicio profesional en
un sector gue no ha sido atacado y que tiene un aito potencial.



1.-JUSTIFICACION
l.a.- Objetivo

Con este trabajo se demostrara el hecho de que es rentable y socialmente
deseable crear una firma de ingenieria, que se enfoque a las industrias medianas,
pequerias y chicas, ofreciendo servicios profesionales de ingenieria y de
consultoria industrial.

Lb.- Alcance del trabajo a realizar:

Se pretende llevar a cabo todo el plan de negocio para crear una
empresadedicada a apoyar los proyectos técnicos de la pequefia y mediana
industrias, con tecnologia que permita la viabilidadde estos, tanto desde el punto de
vista econdmico, como desde el punto de vista técnico.. Concientes del abandono
que se encuentran estas industrias en lo referente a la realizacion de sus proyectos,
ya sean de ampliacién o de mejoras por parte de los profesionales de la ingenieria,
en sus diferentes especialidades. Se trata de plasmar en el papel todo lo necesario
para darse a conocer con este segmento de la industria, asi como para poder ofertar
un trabajo profesional que efectivamente contribuya en la optimizacién de los
recursos de estas ‘
ampresas.

De esta manera, se penso en una Firma de Ingenieria que ataque dos areas
importantes; la puramente consultora, es decir, enfocada al apoyo, consejo,
generacion de opciones, para que el cliente siga adelante con sus planes, y la otra
es la propiamente enfocada al manejo de proyectos industriales, ya sea como
contratistas dei cliente, el cual suministrara los recursos econdmicos y la Firma se
encargara de administrarlos, o bien apoyando dreas especificas del desarrollo o de
la construccidn, todo esto hasta que se logren los alcances definidos previamente
con el cliente.

Como en todo negocio, los beneficios deben de existir tanto para el
demandante como para el oferente de los servicios, asi gque para soportar de una
manera profesional a la idea que did origen al presente trabajo, lo hemos dividide en
cuatro capitulos; el primero enfocade a la exposicion de motivos v justificacion del
mismo. El segundo dedicado a analizar la factibilidad técnico-econémica del plan,
llevando a cabo para esto un estudio de mercado que sustente la realidad del medio
donde se pretende realizar las actividades de la Firma, acompariado lo anterior, de
un estudio de evaluacion que permita a su vez evaluar los reguerimientos contra los
beneficios esperados. El tercer capitulo se encargard de la organizacién necesaria
para llevar a cabo el proyecto total y que nos dé respuesta a las inquietudes de 4,
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Cuanta gente se va a necesitar?. ¢ Cuales equipos necesitaremos?, ¢ Como se van
a operar los diferentes proyectos?, ¢ Cuales controles se requeriran aplicar para
asegurarncs de la calidad y de los margenes de costos y gastos?, etc. Por (imo, el
cuarto capitulo, concluiré lo importante que nos indigue que camino tomar y de que
magnitud.

Como ingenieros de proyectos, el coordinar varios de estos proyectos como
una actividad profesional independients, implica en primer lugar, el manejo de toda la
Firma como un proyecto mas, es decir tenemos gue dejar bien claro hasta donde
queremos y podemos llegar, que necesitamos para lograrlo, asegurarnos de los
recurscs, establecer y Wevar a cabo un plan de trabajo aceptar solo los trabajos
necesarios para el aseguramiento econdmico del negocio, colmandc nuestras
espectativas y lograr al mismo tiempo los resuitados ofrecidos al cliente. No es vélido
el ofrecer un servicio profesional que no genere beneficios para el contratante, asf,
tenemos que aplicar nuestros conocimientos para, efectivamente, lograr mejoras y
ser factores de cambio para estas industrias.

El dejar este plan bien estructurado y sustentado puede abrir opciones a los
profesionales de la ingenieria, también puede contribuir a que se acergue un poco el
micro, el pequefio o el mediano industriai a los profesionales de la ingenieria, viendo
a estos como una opcidn efectiva de resolucion de problemas.

1.b.- Definicion de Servicios; Consultoria y Proyectos:

Los dos conceptos a que nos referimos en el subtitulo, consultoria y
proyectos, son dificies de separar, sin embargo, podemos marcar las principales
diferencias entre ellos por medio de la definicion de las caracteristicas de cada uno.

Los servicios de consultoria seran aquellos que no implican construccién
fisica: consideramos dentro de estos a los siguientes servicios:

- Disefie Conceptual.

- Estudios de Investigacion de Mercadaos.

- Diagnésticos Organizacionales.

- Estudios de Evaluacion de Proyectos.

- Manuales de Organizacién

- Manuales de Operacion.

- Programas de Aseguramiento de Calidad.

- Programas de Aseguramiento de Productividad.
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- Programas de Certificacion 1SO.

- Planes de Comercializacion.

- Desarrollo de Nuevos Productos.

- Programas de Seguridad Industrial.

Sin ser excluyentes, podemos englobar dentro del concepto de proyecto a
toda aquella actividad que tenga que ver con la construccion fisica, o bien que esté
enfocada hacia ella, ya sea de alguna ampliacién ¢ de una nueva instalacion, asf,
dentro de esta clasificacion arbitraria podemos incluir a los siguientes rubros:

- Ingenierfa Basica.

- Ingenieria de Detalle.

- Procuramiento.

- Construccion.

- Supervisién de Construccién.
- Arranque.

Tal vez se piense que es muy ambicioso el ofertar todos estos servicios, y
que posiblemente seria mejor especializarse en algunos de ellos; para responder
a eso nos remitimos al nicho de mercade que pretendemos cubrir, esto es, a
pequeriias empresas que requieren un servicio integral. Este tipo de empresas no
resuelven sus problemas, ni en el aspecto econémico, ni en ef aspecto funcional a
través de un grupo de especialistas aislados entre si, ya que esto les generaria
mayores problemas; por el contrario, estas empresas requieren def apoyo de una
organizacién que les resuelva sus problemas en forma total, incluyendo
definitivamente a la subcontratacién de servicios a terceros, ya que lo que menos
necesita un empresario de este tipo es tener gue entenderse con muchas
cabezas. Asi pues, la empresa que se pretende echar a andar tiene que tener la
capacidad de generar y desarroliar soluciones, ya sea que estas sean llevadas a
cabe por su propia estructura, o bien, por persocnal 0 empresas externas, pero
siempre bajo su direccidn.

Para fograr lo anterior, existe un proveedor de tecnologia practicamente
desconocido en nuestro pais y del cual se puede echar mano para resolver los
problemas que se presenten con los clientes. Este proveedor es la academia.

Desafortunadamente existe un divorcio total, entre lo que se desarrolia en
las universidades y centros de investigacion y los problemas reales a los que se
encuentra la industria pequefia, esto es debido a que histéricamente solo las



empresas grandes han tenido ia oportunidad de generar investigacion y desarrolio,
pero la solucién para estas es la de recurrir a las universidades.

s El problema mencionado no es privativo de México y ha sido abordado con
mucha claridad por parte de los autores Lien y Perris’. En su articule nos
mencionan que existe una brecha muy grande entre la generacién de ideas
producidas por la investigacién y su implementacién practica como una
herramienta a usar por los ingenieros.

La brecha mencionada puede acortarse si enfocamos el problema
correctamente, informandole a los centros de investigacion y a los investigadores -
los cuales muchas veces pueden ser personas recién egresadas de las escuelas
de educacidn superior que disponen del tiempo y los deseos de investigar sobre
problemas reales, pero que necesitan una adecuada direccion.

El problema radica, como lo mencionan los autores mencionados, en que el
punto de vista de la industria y de la academia son muy diferentes; para la
industria la academia se equivoca al no considerar para sus estudios sus
necesidades reaies, y 1o que logran son herramientas completamente
incompatibies con el mundo real. Por el lado de la academia el problema radica en
las prioridades que se deben a signar a las investigaciones prefiriendo el largo
plazo contra el corto plazo. Ambas posturas tienen razon, por lo que creemos que
con una adecuada definicion de objetivos se puede lograr el asimilar cierto tipo de
investigaciones para nuestro trabajo en la Firma, generando una calidad de primer
orden en la resolucion de -los problemas.

Definitivamente tiene gue haber limites, estos son los éticos y los operativos,
la Firma tiene que saber decir no a aquellas actividades en las que no se sienta con
la capacidad necesaria para resolver el problema en cuestion.

En resumen, consideramos gue todos los servicios mencionados cuentan con
un respaido de necesidades no cubiertas en ia industria, [as que como ya hemos
mencionado son resueltas , con diferentes y dudosos grados de efectividad, por
personal o empresas que no tienen ni la capacidad ni los conocimientos necesarios
para lievar a cabo las actividades necesarias, y dentro de ellas podemos colocar a
despachos de contapilidad, bufetes de abogados, proveedores en general como
plomeros, electricistas, paileros, slc, los que en la mayoria de los casos toman

! Lien Kristian, Peris Tony.Industry and Academia Rebuilding the Partnership. Comp Chem.
Engineering.Vol 20 pp. 1545, 1546.1996



trabajos por la cercania personal que tienen con el prospecto, o bien por la urgencia
que este tiene de resolver su problema, esto termina en trabajos hechos con mala
calidad, méargenes de seguridad muy por debajo de lo requerido, v costos mas altos.

A continuacién, describiremos cada uno de los servicios a ofertar para lograr
una mayor y mejor comprensién del espectro de operacion que se espera realizar.

Diseno Conceptual.

Si consideramos que uno de los propdsitos de la ingenieria es el de la
creacién de rigueza material, de manera ofeciente, el primer paso que tenemos que
dar es el de la actividad creativa por medio de la cual se generan ideas, y estas
posteriormente puedan materializarse en equipos y procesos gue generen un valor
agregado a las materias primas existentes 2. Bajo este concepto podemos decir que
lo que se pretende es darle al cliente una solucién a su problema, pero a nivel de
planteamiento de los derroteros , generados por el andlisis de alternativas, para,
posteriormente aplicar las herramientas de disefio pertinentes para lievar a cabo esa
0 esas soluciones. El siguiente paso seria el de la Ingenieria Basica.

El Disefio Conceptual tiene gue ser presentado de tal manera que el cliente
pueda implementar ta solucion , va sea con su personal o con el de terceras
personas, obviamente es de nuestro interés que se implemente con la Firma, pero
por las caracteristicas del proyecto puede ser necesario gue el siguiente paso no nos
corresponda.

Agui el producto a entregar serd un documentogue contenga la definicion det
problema, 1a solucion planteada vy ! estimado en costo de seguir adelante.

Estudios de Investigacién de Mercados.

Existe una necesidad creciente, en las empresas de nuestro pafs, de
sustentar sus decisiones en funcion del mercado en el que se encuentran, o bien, en
funcion de tas expectativas del mismo. En este nivel, las decisiones muchas veces
se toman " a 0jo", esto, debido en la mayoria de las veces & la presién que gjerce el
tiempo sobre la decisidn, otras, dehido a la experiencia sobre el particular, y muchas
veces también, este proceder cbedece al desconocimiento de la oferta de servicios
Que existe para resoiver los problemas que se vayan presentando.

Un estudio de mercado debe incluir lo siguiente:

2 Corzo, Miguel Angel. Introducsién a ta Ingenieria de Proyectos. México. Limusa

.p. 39



- Estudio de la Oferta Existente. Es decir, de la competencia a la que se va a
enfrentar, este punto debe generar informacién de capacidades de produccion,
niveles de calidad, participacion del mercado, expectativas a futuro, etc.

- Estudio de la Demanda. Bajo este particular se tiene que generar
informacion sobre aquelios que pueden comprar lo que se va a ofrecer, en que
cantidad, en que grado de calidad, a que precios, eic.

- Conclusiones. El resultado de un estudio de mercado debe de ser una serie
de datos muy concretos, que nos informe de la participacion del mercado a la que se
puede aspirar, perfil de los clientes potenciales, volumen, precios sugeridos,
estrategias de comercializacion sugeridas, modos de distribucion y planes de
comunicacién, es decir dar las bases de un estudio de mercadotecnia.

Diagnésticos Organizacionaies.

En este renglon tenemos que elaborar un estudio que nos indigue e
comportamiento de la empresa como una unidad, es decir, como un equipo de
frabajo. Un diagndstico de este tipo nos tiene gue generar las fortalezas y
debilidades operativas de la empresa en cuestion, los " cuellos de botelia", los
problemas de comunicacion, la distribucion de tareas y actividades en fa empresa o
proyecto, en fin lo que es en términos de Desarrollo Organizacional fa Consultoria de
Procesos °. Todo esto acompafiado de sugerencias précticas producto de la
experiencia, asi como de un analisis concienzude Esto permitirg al cliente, como en
el caso del Disefio Conceptual, poder aplicar e implementar las soluciones a sus
problemas por el mismo, si esa es su decision *.

Ei producto a entregar sera un estudio que contenga la situacion actual de la
organizacion, la descripcién de su problematica, la situacién esperada y los pasos a
seguir para llegar a ella.

Estudios de Evaluacion de Proyectos.
Apoyando el concepto tan mencicnado de la necesidad de sustentar las

decisiones desde el punto de vista econdmico, se debe ofrecer &! servicio de analisis
de las alternativas que tiene el cliente para resolver un problema en particular,

3 Schaein, Edgar H. Consultoria de Procesos: Su papel en el desarrolio organizacional. E.UA.
Fondo Educativo Interamencane. 1973. .p 4

N Ibid .p. 67.



usando para ello, las técnicas de evaluacion de riesgos a futuro conocidas, las
cuales van a arrojar recomendaciones en hase a los resultados esperados a futuro,
baséndonos en los datos suministrados por la investigacion de mercados, el analisis
de la operacién del proyecto, el analisis de riesgos, etc.

En este caso el producto a enfregar es un andlisis financiero y técnico, gue
presente unas conclusiones basadas en parametros aceptados que permitan al
cliente tomar ciertas decisiones.

Manuales de Organizacion.

Cada dia es mas necesario que las empresas tengan por escrito; sus
procedimientos, distribucién de funciones, flujos de informacion, politicas de trabajo,
metas, objetivos, con el fin de institucionalizar su operacion, de tal manera que no se
esté dependiendo cada vez que se requiere contar con un marco de referencia, ya
sea este para capacitar o para definir dervoteros,- situaciones que son tan comunes
como pueden ser repetitivas- de redisefiar o reinventar a toda la organizacién.
También es importante mencionar que todo este esfuerzo por tener por escrito todo
lo que atafie al negocio ayudara a evitar la dependencia innecesaria det personal, ya
gue ninguna empresa moderna puede estar dependiendo de {a fradicién oral para
poder subsistir,

Para todo o anterior, se requiere que se le ofrezca al prospecto un documento
que contemple todos los puntos mencionados anteriorments, estructurados y "
filtrados " por toda fa organizacion de su empresa. Generaimente esto es muy dificil
Hevarlo acabo por la estructura interna de cada negocio por la carga operativa que
tiene todo su personal, esto impide asignar recursos de tiempo, gente y dinero en
estas actividades.

Manuales de Operacion.

Este tipo de manual; es similar al de organizacion, pero lo considerames un
renglon aparte debido a que es mas especifico, en otras palabras, nos referimos a el
como un instructivo que nos explica como operar un determinado equipo o sistema,
Es especifico, no engloba todo el comportamiento de la empresa. Debe de contener,
eso si, responsables de operacion, equipo necesario, frecuencia de operacion y
reportes a generar.
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Programas de Aseguramiento de Calidad.

En el tipo de industrias que nos ocupa, existe una gran desinformacion acerca
de la calidad. Todo se maneja en términos de tener buena o mala calidad, sin
ponerle cantidades, asi como limites de lo que cada empresa requiere de calidad,
Bajo este concepto, debemos entender a la calidad: como la cualidad de los
productos, tal, que permite a cualquier organizacion, la posibilidad de competir
satisfactoriamente por la aceptacién de los usuarios, dentro de los margenes de
utifidad que aseguren la subsistencia de la empresa. Asi el trabajo consistiria en una
parte o0 en el total de las siguientes actividades:

- Determinacidn de las variables a Controiar.

- Determinacién de las magnitudes de las variables.

- Determinacién de los rangos de tolerancia para cada variable.

- Planeacion en base a la infraestructura de la empresa, para definir el
programa de aseguramiento.

Todos estos pasos pueden incluir la implementacién fisica del programa o
bien , sclo Ia asesoria correspondiente al personal de el cliente.

El producto a entregar es un manual operativo que contenga los puntos
anteriores para las diferentes operaciones de trabajo, debidamente implementado.

Programas de Aseguramiento de Productividad.

Productividad es otro concepto donde se encuentran las mas diversas
opiniones; hay quien piensa que s sindnimo de efectividad y que definitivamente es
un concepto totalmente objetivo. Desafortunadamente no es asi , debido a ello
podemos contribuir con las empresas en el establecimiento de programas dentro de
los cuales se implementen mediciones que nos permitan comprobar, que tan buen
aprovechamiento en términos de pesos y centavos, estan teniendo los recursos del
prospecto, programas que tambidn indiquen la frecuencia con la que se lleven a
cabo las mediciones mencionadas y claro, que ademas se incluyan los objetivos a
lograr, en términos de esas medicicnes. Con lo anterior la misma empresa, o
nosotros en calidad de asesores, estard en condiciones de asegurar e programa
establecido y por ende, la productividad,

Aqut se entregaré un manual con los objetivos de produccién para cada area,
asi como los instructivos que permitan al personal asegurarse el nivel de eficiencia
buscado.
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Programas de Certificacién I1SO

En la actualidad, la mayoria de las empresas estan convencidas de contar
con ias ventajas de una certificacion bajo las normas 1SO. Bajo esta perspectiva,
resuita interesante ofrecer ese servicio, el cual se concretaria a generar los
manuales ISO y servir de enlace con las compafiias certificadoras, para cerrar e
ciclo con los clientes el cual deberfa ser, salvo que se indique lo contrario, hasta que
se obtenga la certificacion, esto con el objeto de allanar las posibles dificuitades que
este proceso tenga,

El producto a entregar es el manual de calidad bajo la norma 1SO, que
permita asegurar a la empresa su implementacién y la certificacion.

Planes de Comercializacion.

Un servicio de mucho interés para las compaiilas que nos ocupan, es el de
desarrollarles planes de comercializacién de sus productos. Dichos planes, deben
ubicar a la empresa dentro de ef nivel de competencia que mande el mercado. Al
conocer esta realidad, seran mucho mas efectivos en sus ventas, siempre y cuando.
contempien los cuatro punitos basicos de la mercadotecnia:

Producto
Precio
Distribucion
Comunicacidn

Esto puede presentar el problema de luchar contra los vigjos moldes que cada
compaiiia tendra en funcidén de sus propias experiencias, pero, basandose en un
programa dinamico que permita obtener resultados en forma réapida y facilmente
medibles, seguramente tendré una mejor aceptacion.

Desarrollo de Nuevos Productos.

En este servicio, ya podemos notar que estamos en la linea divisoria, entre
funciones meramente de consultoria y funciones de ingenieria.

El trabajo a desarroliar serfa, en primer lugar definir ios productos a
desarroliar, lo cual puede ser una recomendacién del estudio de mercado, o bien,
simplemente por instrucciones de nuestros prospectos. Posteriormente serd el
trabajo de llevar desde el analisis de la informacion existente hasta la obtencion del
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producto comercial, pasando por las etapas de laboratorio o taller y de pruebas. En
el desarrollo de nuevos productos, podemos actuar como ejecutores o simplemente
desarrollando labores de supervision.

Aquf el producto a entregar pueds ser un proceso probado de la fabricacion, o
bien, el producto esperado.

Programas de Seguridad Industrial,

Esta es una area que esta tomando mucha fuerza en cuanto a la necesidad
que tiene la industria pequeha y mediana que nos ocupa. Sobre todo, conociendo las
carencias en cuanto a infraestructura y conocimientos que tienen estas industrias.
Este frabajo tiene la ventaja adicional de que puede representar beneficios
economicos inmediatos a las industrias en lo referente a las primas de seguros, esto
independientemente de los beneficios que les represente una asescria profesional
enfocada a la seguridad de su personai, en primer lugar , y de sus activos. En este
servicio se pueden desarrollar proyectos de construccién e instalacién de los equipos
de seguridad que se necesiten. )

Agui se entregaria un manual que cubra la operacién de la empresa desde el
punto de vista de la seguridad industrial.

Ingenieria Basica.

Basandonos en el disefio conceptual, ya sea que esie esté hecho por
nosotros, por el cliente o por un tercero; nuestro trabajo consistira en desarrollar el
dimensionamiento de los equipos necesarios, el arreglo general de la planta, los
diagramas de flujo def proceso (DFP) y las hojas de datos de los equipos. Este
servicio es practicamente desconocido en las empresas pequefias, ya que como lo
hemos venido mencionando en el desarrollo del presente trabajo, , estas resuelven
sus problemas de ingenieria a través del proveedor de sus equipos. Esto genera un
problema para la Firma, debido a la labor de convencimiento que se tiene que llevar
a cabo sobre las expectativas de los empresarios, las cuales casi siempre son en
espera de resultados inmediatos, y también al hecho de que no se tiene una cultura
de gastar en servicios profesionales de este tipo.

Agui como lo mencionamos se entregara el Diagrama de Flujo del Proceso
(DFP), hojas de datos y el arreglo general de la planta.



Ingenieria de Detalle.

Los datos suministrados por la ingenieria basica, la cual, dicho sea de paso,
puede ser suministrada por instituciones o personas distintas de nuestra Firma, nos
permiten desarrollar los disefios mecénicos a detalie de los equipos , con sus
correspondientes hojas de especificaciones para su compra, los diagramas de
tuberia e instrumentacion (DTY), el " lay - out " detaliado de las instalaciones con
miras a la instalacion. Dentro de este servicio se puede dar el caso de llevar a cabo
labores de maduila con firmas de ingenieria que requieran trabajos adicionales. Esto
representa un nicho de mercado que es conveniente no perder de vista.

Procuramiento.

Con los datos que nos proporciona la ingenieria de detalle, podemos ofrecerle
al cliente un servicio de compra de equipo y materiales, donde 1o asesorarsmos en
cuanto a la toma de decisiones que debe tomar, bajo esquemas de costo-beneficio,
0 bien, encargamos nosotros, en forma ejecutiva de la funcién, por medio de una
base de pago de servicios fija, 0 un sobreprecio sobre los materiales y equipos ya
instalados.

Ademas del trabajc de procuramienic propiamente dicho, es importante
poderle ofrecer al cliente todas las tablas comparativas que justifiquen las decisiones
gué nos inclinen por uno u otro equipo, ya que independientemente de explicar
nuestra actuacion, se le genera al cliente un importante archivo tecnoldgico ef cual le
servira para futuras ampliaciones y/o adaptaciones de tecnologia.

El compromiso aqui, es asegurar ai cliente que tenga el suministro de
materiafes y equipo al mejor costo y en ef momento oportuno

Construccion.

Esta es una disciplina que por su contenido y por su amplitud necesita un trato
especial,

Cuando hablamos de construccion; no solo nos estamos refirendo al aspecto
puramente civil del proyecto, sino , a lo referente a la fabricacion del equipo,
traslado, instalacion, conexion del mismo, etc, actividades todas, que son de [as que
mas corresponden dentro de las actividades ingenieriles. Cuando uno habla de
proyectos, iremisiblemente nos remitimos a esas funciones.



El servicio a ofrecer en lo referente a construccion tiene dos facetas; las
cuales se pueden llevar a cabo conjuntamente o por separado, estas son.
supervision y ejecucién de obra,

En lo que se refiere a ia cuestién de ia ejecucion de la obra, se tendra que
manejar el contratc a precio alzado, 0 bien, por administracidn, con todas las
variantes que este caso pueda tener.

Esta funcion, por su complejidad, justifica en si, Ia creacién de empresas
constructoras sumamente especializadas, por lo que en |a planeacion y ejecucion de
proyectos que invaolucren a la construccidn, se deben de tomar las precauciones
pertinentes, debido al riesgo econdmico que conileva, esto, por el grado de
especializacion que en algunas areas como estructuras, implica una segura
subcontratacion lo que nos obliga a protegernos para mantener nuestra
responsabilidad profesional

Supervision de Construccion.

En los parrafos anteriores ya explicamos el concepto general de nuestro
servicio en esta area, pero es convenignte explicar a mayor detalle, fo concerniente a
las labores propias de la supervisién

La supervision se justifica en proyectos tales que por su magnitud por la
imposibitidac del contratante, ya sea esta producida por problemas de tiempo o de
capacidad, é no puede supervisar directamente la labor de construccién ylo
instalacién que esta llevando a cabo la compariia contratada. En eso es cuando el
cliente necesita de una tercera opinidn de toda su confianza, que le avale los pagos
correspondientes, o bien, que le dé ef visto bueno en el renglén que se especifique -
calidad, seguridad, etc.

Es importante analizar otra posiblidad de generacidon de las necesidades de
supervision de la construccion, y es el caso de obras que se lievan a cabo con
financiamiento bancario, o algln otro tipo de financiamiento por parte de terceros. Es
en esos casos cuando el otorgante del crédito requiere de una empresa
especiatizada que permita asegurar el buen uso del credito, conforme a los términos
pactados inicialmente con el beneficiario del mismo. Este servicio obliga a mantener
informada a la institucién, generalmente con gran cantidad de reportes y a veces el
supervisor funciona como una efapa mas para la obtencién de las diferentes
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enfregas de dinero, sobrg fodo , cuando se pactan entregas de dinero conforme
avanza la obra, como ocurre hay prestamos bancarios.

Concretamente, esto requiere de visitas, mediciones de los avances y
generacion de informes por parte de personal especializado v, sobre esa base se
cobraran los honorarios, 10 cual generalmente es una iguala en funcién del monto
total de la construccidn, © bien, un porcentaje sobre las cantidades de dinero
suministradas por ef organismo financiero.

Arranque.

Una actividad fundamental es la gue obtiene y presenta el resufiado final det
proyecto. Esto lo podemos definir en términos de entregar la obra pactada -
industrial, comercial, quimica, metalmecanica, etfc,- produciendo los bienes y
servicios para los cuales fue disefiada y que, ademas se acordaron con el cliente,
esto, en la calidad adecuada y bajo los parametros de rendimiento que permita
sustentar los patrones de costos, gastos y utilidades, mismos que se planearon
desde el inicio del proyecto - obviamente con los cambios y las actualizaciones
iremediables y comunes a los proyecios de este tipo - entre el beneficiario final y
todas las entidades involucradas en &l proyecto.

Esta funcion puede o no ser llevada a cabo por el constructor, en el caso de
que no 3& lleve a cabo por el, requenmos en primer lugar llevar a cabo un estudio
muy concienzudo de las instalaciones. esto con el fin de no tomar toda la
responsabitidad de una unidad productiva que no fue construida, y posiblemente
tampoce disefiada por nosotros 1o cuat incrementara el costo que tendra que
contemplar el cliente.

Ahora bien, todos estos servicios, defintivamente tienen una demanda
existente en el medio que nos hemos impuesto para normar nuestra actividad, pero,
el problema principal, es el instrumentar una adecuada planeacién y asegurarnos el
cumplimiento total de nuestra responsabilidad. Nuestra Firma tiene que generar
mecanismos de supervision interna, que permitan dar una respuesta en calidad y
eficiencia al cliente.

L.c.- Nicho de Mercado y Especializacion

El secior de mercado, dentro del cual, vamos a trabajar incluye & empresas
medianas, chicas y micros, basandonos en esto a la clasificacién autorizada por ia
Secretaria de Trabajo y Prevision Social. Bajo esta clasificacién se considera a la
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empresa micro, a aguella que tiene entre uno y quince empleados, a la empresa
chica a la que tiene entre dieciséis y cien empleados y a la mediana, a la que esta
dentro de un rango que va de cien a doscientos cincuenta empleados.

Para acotar aun mas a las empresa que pretendemos atender,
considerariamos a las de los sectores: alimenticio, farmacéutico y de saborizantes.

&n lo referente a las restricciones de tipo geografico, se buscard concentrar
nuestras actividades en los Estados de la Republica siguientes:

Distrito Federal y Zona Metropolitana
Morelos

Puebla

Hidalgo

Querétaro

México

Michoacan

Tlaxcala

Las razones de la anterior segmentacion son las siguientes.

En pamer término, atendiendo a la magnitud de las empresas, debemos decir
gue las medianas, chicas y micros, son las que generalimente no cuentan con los
recursos, en términos de disposicién de efectivo, para la contratacion de personal
altamente especializado; sin embargo, son empresas que necesitan de servicios
técnicos para resolver sus problemas, asi pues, bajo esta perspectiva, este es un
sector sumamente atractivo para incursionar en el . Por otro lado la demanda
existente es muy numerosa; cerca de un millén trescientas mil de estas empresas
existen en nuestro pais Tan solo en lo referente a la industria manufacturera,
tenemos alrededor de cincuenta mil empresas establecidas, 1o cual nos da a todas
luces un panorama muy atrayente en lo que se refiere a cantidad

" 4
En lo que respecta a los sectores que se han elegido; representan el 38 % del
total de las empresas manufaciureras, 1o cual nos confirma la demanda tan amplia
gue el nicho gue hemos elegido representa.

Teniendo resuelta la inguistud en [0 que se refiere a la demanda, la pregunta
que surge es, ¢, necesitamos especializarnos técnicamente 7, y si es asi, 4 cuanto?,
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ya que por un lado no debemos olvidar que el segmento de empresas escogidas nos
permiten ser muy versatiles en nuestros servicios, ya que dificilmente un peguefio
empresario va a poder manejar a un nimero grande de especialistas, que reguiera
para resolver un problema. Si creemos que vale la pena especializarse, sobre todo
en lo que se refiere a la labor de ventas, propiamente dicha, ya gue si no nos
posicionamos en determinadas actividades sera dificil mantener una imagen definida
ante nuestros clientes.

Por lo anterior nos enfocaremos - sin caer en la rigidez - a los aspectos de
proteccién al ambiente y prevencién ecoldgica, esto en primer término ya que la
misma legislacion esta presionando a que la industria lleve a cabo adecuaciones a
su planta productiva de caracter tecnolégico, para las cuales requieren servicios
profesicnales. En  segundo lugar participaremos en lo referente a ios
reaprovechamientos de la capacidad instalada, asi como a los subproductos
generados. Por Ultimo tomaremos lo referente a seguridad industrial, rama que cada
dia cobra mas importancia, debido a lo diffcil de la reposicion de los activos, a lo alto
de las pnmas de seguros, en casos de siniestros, y peor alin en los riesgos sobre fas
vidas de los operadores y vecinos.

En resumen, nuestra Firma cubrird los servicios mencionados en el inciso
anterior, enfocandose a las especialidades de ecologia, reaprovechamiento de
residuos y equipos y seguridad industrial. Interviniendo en las empresas que se
dediguen a la industria alimenticia, farmacéutica y de saborizantes, gue estén
comprendidas, en cuanto a su magnitud, dentro de la empresas micros, chicas y
medianas, y que se encuentren en los Estados del centro de la Repiblica Mexicana.

il.- ESTUDIO DE MERCADO Y EVALUACION ECONOMICA

Il.a.- Situacién socicecondmica de la micro, pequefia y mediana empresa en
México en la actualidad

En nimeros totales para el pais y basandonos en la informacién presentada
por NAFINSA ¥ PARA 1995 tenemos que el grueso de la empresa se encuentra
distribuida en fo referente a su tamafic y empleados ocupados, ingresos de las
mismas y erogaciones generadas en la siguiente forma: { Ver clasificacion de
empresas, pag.16)

5 La economia mexicana en Cifras 1995, México. 1996 Nacional Financiera 14a Edicion
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ya que por un lado no debemos olvidar que el segmento de empresas escogidas nos
permiten ser muy versatiles en nuestros servicios, ya que dificilmente un pequefio
empresario va a poder manejar a un nimero grande de especialistas, que requiera
para resolver un problema. Si creemos que vale la pena especializarse, scbre todo
en lo que se refiere a la labor de ventas, propiamente dicha, ya que si no nos
posicionamos en determinadas actividades sera dificil mantener una imagen definida
ante nuestros clientes.

Por Io anterior nos enfocaremos - sin caer en la rigidez - a los aspectos de
proteccion al ambiente y prevencion ecoldgica, esto en primer t&rmino ya que la
misma legislacién esta presionando a que la industria leve a cabo adecuaciones a
si pianta productiva de caracter tecnolégico, para las cuales requigren servicios
profesionales. En  segundo lugar participaremos en lo referente a los
reaprovechamientos de la capacidad instalada, asi como a los subproductos
generados, Por Ultimo tomaremos lo referente a seguridad industrial, rama que cada
dia cobra mas importancia, debido a lo diffcil de la reposicidn de los activos, a lo alto
de las primas de seguros, en casos de siniestros, y peor alin en los riesgos sobre las
vidas de los operadores y vecinos.

En resumen, nuestra Firma cubrird los servicios mencionados en &l inciso
anterior, enfocandose a las especialidades de ecologia, reaprovechamiento de
residuos y equipos y seguridad industrial. Interviniendo en las empresas que se
dediquen a la industria alimenticia, farmacéutica v de saborizantes, que estén
comprendidas, en cuantc a su magnitud, dentro de la empresas micros, chicas y
medianas, vy que se encuentren en los Estados del centro de la Republica Mexicana.

Il.- ESTUDIO DE MERCADO Y EVALUACION ECONOMICA

{l.a.- Situacion socioecondémica de la micro, pequefia y mediana empresa en
México en la actualidad

En ndmeros totales para el pafs y basandonos en la informacion presentada
por NAFINSA ® PARA 1995 tenemos que el grueso de la empresa se encuentra
distribuida en lo referente a su tamafio y empleados ocupados, ingresos de las
mismas y erogaciones generadas en la siguiente forma ( Ver clasificacion de

empresas, pag.16)

s l.a economia mexicana en Cifras 1995 Meéxico 1296 Nacional Financiera 14a Edicién
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UNIDADES % EMPLEADOS % INGRESOS % GASTOS %

GRANDES 5088 0.23 2182850 24.50 557832.5 43.92 385353.0 41.51
MEDIANAS 12418 0.57 1095211 12.29 239094.2 18.82 186857.6 20.13
PEQUENAS1011588 4.63 1815090 20.37 320525.1 25.24 245974.2 26.50
MICROS 2067991 94.57 381784042.84 152648.9 12.02 110095.2 11.86

TOTAL 2186655 100.00 8910991 100.00 1270100.6 100.00 928280.0 100.00

Esta informacién nos confirma la importancia que estas empresas
represenian sobre el mercado nacional, ya que si bien no son lo atractivas gue
pudiera ser una empresa que por su tamafio pueda representar la solucion a nuestra
demanda de trabajo por el volumen de sus proyectos, si representa una opcién no
explotada de un sector que urgentemente requiere de servicios profesionales que lo
apoye en su ubicacion como un conjunto de empresas modernas y competitivas.

Basandonos en el censc industrial de 1994 ° el total de industrias
manufactureras enfocadas a el nicho de mercado buscado, esto es; Productos
Alimenticios, Bebidas y Tabaco, y el sector correspondiente a Substancias Quimicas,
Productos derivados del petroleo y dei Carbén, de Hule y de Plastico, que engloban
a los sectores de alimentos, farmacia y saborizantes que nos interesan y que por
fines estadisticos, no se encuentran clasificados, eran un tota! de 99023 unidades
auténomas, en todo el pais, dando trabajo directo a un total de 1073676 personas

En los Estados de |la Repliblica que nos interesan la relacién de industrias y
de personal laborando es la siguiente;

¢ XIV Censo Industial. Industrias Manufacturera Extractivas y Electnoidad. Censos Econdmicos
1924 Instituto de Estadistica, Geografia e Informatica
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INDUSTRIAS EMPLEADOS

DISTRITO FEDERAL 9810 185925
MEXICO 10489 144722
MICHOACAN 4325 28623
MORELOS 1859 18760
PUEBLA 7847 43012
QUERETARO 3142 24568
TLAXCALA 1351 9836
HIDALGO 1161 9203
TOTAL 39984 462649

Por nimero de establecimientos tenemos la siguiente proporcion para las
industrias en cuanto a si son grandes , medianas chicas y micros:

QUIMICA % ALIMENTICIA%
GRANDES 42 0.5
MEDIANAS 6.6 06
CHICAS 31.5 3.2
MICROS 57.7 957

Es interesante destacar de esta informacidn que entre las empresas
medianas, chicas y micros, tenemos mas del 80 % en cantidad de la industria que

nos intéresa.

En lo referente a la mano de obra ocupada, los porcentajes se presentan de la
siguiente manera,

QUIMICA  ALIMENTICIA

GRANDES 515 40.0
MEDIANAS 18.9 11.8
CHICAS 236 15.4

MICROS 6.0 328
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Un andlisis de estas tablas nos lleva a la conclusién de que el nicho de
mercado que nos interesa representa en cuanto a nlimero de negociaciones, entre el
95.8 % y el 99.5%, ya sean guimicas o alimenticias, y en lo referente a la importancia
que pueden tener estas empresas por la ocupacién gue les dan a sus trabajadores
tenemos que representa entre et 48.5 % y el 60 % del total de la mano de obra

ocupada.

Ahora bien, si nos dedicamos a analizar los estados de la repiblica gque nos
interesan tenemos que el total de empresas que se contarian dentro de la demanda
coiresponden a la cantidad de  treinta y nueve mil novecientos ochenta y cuatro lo
cual es una cantidad que esta por demas interesante por el potencial que tienen.

Si analizamos los datos presentados, también podemos concluir que
definitivamente el poderio del tamafio comresponde a las empresas grandes, pero
como lo comentabamos desde el principio estas empresas son las que de alguna
manera tienen resuelto el problema técnico y organizacional de sus negocios, en
cambio el resto de las mismas necesita un apoyo técnico y profesional.

En resumen, si contamos con 10 % de la demanda esperada se dispone de
trabajo suficiente para que la firma de ingenieria pueda funcionar. Esto nos
represenia entre cuatro mil empresas en nimeros redondos, 1o cual es un nicho de
mercado realmente amplio y atractivo como para tener la seguridad de un trabajo
constante y sostenido para fa Firma de Ingenieria que tenemos planeada, es mas si
consideramos que de ese universo de empresas podamos atacar satisfactoriamente
al 25 %, sobre todo al comienzo, estamos hablando de 1000 empresas, lo cual
definitivamente resuelve el problema de mercado para nuestra negociacion, por lo
menos desde el punto de vista cuantitativo.

Il.b.- Andlisis de la Demanda Tecnodlbgica

Aungue tenemos resuelto el problema del nimero de las empresas a atender,
no tenemos resuelto el problema de los servicios que tienen pensados, ¢qué es en
realidad io gue reguieren?, tenemos que confesar gue nuestra opinidn es que los
requerimientos de estas empresas son muy pobres - desgraciadamente - obvio, lo
que necesitan es en primer fugar que se le resuelvan sus problemas perc no como
se les ha resuelto hasta el momento, es decir, con parches sin ningtin sustento

tecnoldgico.
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Podriamos decir que el requerimiento tecnélogico es el resolver los
problemas, pero con un estudio previo de costo-bemeficio, que contemple el largo
plazo de la empresa.

Basicamente todos los requerimientos que una industria de estas
caracteristicas puede requerir de una firma de ingenieria se puede englobar en tres
campos de accidn :

Ampliaciones
Resolucién de cuellos de botella
Mejoras (“Revamps”)

Ampliaciones.

Es dificil determinar el monto de las ampliaciones que requiere un sector de
las empresas, y por lo mismo no se fiene una estadistica que nos indigue la
frecuencia y la magnitud de las ampliaciones que se puedan presentar. Lo que si
podemos tener muy claro, es gue existe esta necesidad de ampliaciones, ya sea por
el crecimiento debido a la evolucién propia de las empresas o bien a las necesidades
de cambio tecnolégico que pueden tener las empresas, es decir a toda inversién que
tiene que llevar a cabo una industria para que pueda estar al dia en las cuestiones
eficientes de su proceso, o bien aquelias gue por la legistacién vigente, obligan a la
empresa a llevar a cabo determinadas inversiones que definitivamente son
ampliaciones de la misma. Como un ejemplo de estas tenemos a lo referente a los
problemas de adecuacién ambiental al que tienen que enfrentarse muchas
empresas, o cual las obliga a construrr secciones de proceso o de manufactura
adicionales a las que tienen, como pueden ser plantas de tratamiento de aguas,
incineradores, etc, que de alguna mansera les permita adecuarse a la ley vigente.

Resolucién de Cuellos de Botella.

Al igual que el punio anterior, es dificil determinar que tanto va a requerir una
industria de la resolucién de cuellos de botella operatives, lo que si podemos decir es
que es de lo mas comun gue cualquier proceso productivo, sobre todo en nuestro
medio, donde han crecido en forma anarquica genere etapas que por una u otra
razén esté entorpeciendo el total del proceso, pero aunque no se tenga detarminado
si podemos aventurar que esto es un aspecto que le representa mucho dinero a las
empresas, no solc en la baja eficiencia sino tambien en el riesgo potencial de cierre
de operaciones por la nula resolucion de problemas de este tipo.
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Generalmente no hay una industria que en su proceso o bien en sus etapas
administrativas no enfrente cuellos de botella, el objetivo para nosotros es el
conseguir que se permita buscarlos, evaluar de una manera profesional su impacto
sobre ios resultados econdmicos del negocio, y, su posterior resolucién.

Mejoras (“Revamps™).

En este concepto se engloba una actividad, que aungue también es dificil
cuantificar, si podemos decir que representa una labor mucho mas cientifica que las
anteriores ya que consiste en determinar ya sea por la firma, o por el cliente el hecho
de gue se necesita mejorar un proceso, lo cual puede ser por presion de la
competencia o en ultima instancia por la visién del dingente. El siguiente paso es
llevar a cabo la investigacién de las tecnologias existentes para la mejora solicitada,
su evailllacion econdmica, su negociacian y su implementacién.

Este es una area que representa una imporancia fundamental para las
industrias que nos ocupan por lo atrasade de sus procesos, y lo vital de ponerse al
dia.

Il.c.- Andlisis de la Oferta de Servicios

Actualmente todas las empresas que se pueden comsiderar como
competidoras potenciales de la planeada estan registradas, 0 por lo menos se puede
suponer eso, en la Camara de Empresas de Consuttoria CNEC, de la cual tenemos
el siguiente historial en cuanto a empresas registradas:

ANO MEMBRESIA
1985 149
1986 199
1987 226
1988 249
1989 433
1990 707
1991 919
1992 973
1993 1040
1994 1407
1995 1623

24



Informacion con ta cual para el afio de 1997 podemos esperar una membresia
de 1776, calculada por el metodo de minimos cuadrados ya que se ajusta a una
curva regular.’

Ahora bien, se tiene informacion de la misma CNEC, en lo referente a la
especialidad de las empresas registradas, ya que como empresas consultoras se
pueden tener incluso a los despachos de contadores. Bajo esta idea, tenemos la
siguiente division en cuanto a especialidad:

ESPECIALIDAD PORCENTAJE
Gestidn 13
Planeacién y Disefio 30
Admon, de Obras 24
Apoyo Tecnoldgico 19
Economia e Inversién 14

Especialidades que con las inexactitudes propias de una informacidn
incompleta podemos asumir que nos interesan tas tres intermedias, o que
representa un 73 %, porcentaje que estimamos se mantenga - o cual es una
SUposicion - en las espectativas futuras de crecimiento de estas empresas o que nos
generaria un universo a nivel nacional de empresas competidoras.

Como medida de "castigar" nuestras estimaciones, consideraremos que para
1997 se mantendra el universo de empresas consultoras de 1995, es decir, 1623
empresas. Suponiendo también que el porcentaje de las firmas dedicadas z
actividades similares a la nuestra, se mantenga en 73 % tendriamos un unverso de
oferta de 1184 empresas.

Ahora bien, en lo referente a la ubicacion geografica de las empresas
consultoras, tampoco se tiene mucha informacién, sin embargo en la CNEC, se tiene
un programa de certificacion de empresas gue nos permite auxiliamos para ese fin.
En dicho programa se tiene que en los Estados de la Republica que nos ocupan, se
da el 90 % de las empresas certificadas, siendo asi, nuestro universo real seria de
1065 empresas potencialmente competidoras.®

Baca Urbina, Gabriel, Evaluacidén de Proyectos, México, McGraw-Hill,3®
Ed. 1997. P... 21.

¥ Informe del Programa de Certificacién. Afio de 1995. Camara Nacicnal de
Empresas de Consultoria.

7
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Es importante mencionar que los estimados de crecimiento de la CNEC
marcan que para 1997 el total de empresas afiliadas sera de 2500, con el fin de
tener aproximaciones conservadoras preferimos manejar las cantidades que hemos
desarrollado anteriormente.

il.d.- Evaluacién Econdmica y Conclusiones

Basandonos en los datos presentados en los incisos anteriores, tenemos que
existe una demanda de servicios representada en 35000 unidades productivas, las
cuales estan ubicadas en la zona geogréfica elegida para desarrollar nuestra oferta
de servicios.

Siendoe asi y considerando que existen 1065 empresas para atender todo ese
universo, definitivamente suena atractivo, ya gue por pura aritmética tocan a 32
industrias por empresa consultora, lo que considerando el hecho de que el sector de
las empresas pequefias estd poco atendido, como explicabamos desde la
introduccién, nos garantiza trabajo, lo que a continuacién tenemos que anaiizar es
que este trabajo sea econdmicamente atractivo.

Aunque - repetimos - no se cuenta con informacién accesible y confiable,
tenemos que estimar de alguna manera el monto y cantidad de los trabajos a
desarrollar para las empresas prospectos, para esta tarea no tenemos més datos
que los suministrados por la experiencia de 14 afios de la empresa SERVICIOS
INTEGRADOS DE PROMOCION SA DE C.V. y basandonos en su historial
podemos hablar que una empresa de las caracteristicas del perfil que buscamos
llega a requerir por afio un total de 500 horas-hombre de servicios profesionales por
afio, pero con €l afan de no ser demasiado optimistas lo dejamos en 300 horas-
hombres por empresa, lo cual nos da un total de 9600 horas-hombre por afio.

ANALISIS DE PRECIO HORA-HOMBRE:

Por medio de la investigacion directa, asi como fa consulta de revistas
especializadas °, encontramos ios siguientes datos de precio al publico por Hora -
Hombre, que estan ofreciendo las diferentes firmas de Ingenieria y Consultoria. A

® Mundo Ejecutivo. No 237 Afic XVili. VOL 132. Consultoria para reenfocar mercados p 14
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estos datos les hemos agregadc un porcentaje de ponderacién asignado por
nosotros en base a como esperamos gue se comporte nuestro cartel de servicios:

INSTITUCION SERVICIO

Programa CIMC  Consultoria

(STPS) Organizacional
Programa CIMO  Capacitacion
(STPS) Instructores
Empresas Consultoria
Extranjeras Organizacional

Consultores Consultoria
Nacionales en Calidad

Consultores Consultoria
Nacionales Organizacional

Consultores Consultoria
Nacionales Técnica Especial.

Firmas Ingenieria
ing. Nales. de Proceso
Firmas ingenieria
Ing. Nales. de Detaile

PRECIO h-h. PONDERACION
%

200.00 10

250.00 10

1000.00

900.00 20
Prom.
500.00

600 00

1000 00 20

160.00 20

120.00 20

En lo referente a los datos obtenidos tenemos las siguientes observaciones-

a) Los datos correspondientes al Programa CIMO ( Calidad Integral en Mano de
Obra) es un programa de apoyo dependiente de la Secretaria del Trabajo y
Prevision Social para capacitacién de la Mediana, Pequefia y Chica Empresas,

son datos del dominio plblico.
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b) Los datos obtenidos para las empresas extranjeras se consiguieron por terceras
personas gue han recibido asesoria de las empresas consultoras McKinsey y
Arthur Andersen.

c) Todos los datos sobre consultores indepsndientes nacionales se consiguieron
por medio de entrevista con

Especialistas que se dedican a cada una de las areas mencionadas.

d) Los datos sobre Firmas de Ingenieria se obtuvieron de las empresas Bufete
Industrial, Opus Consuliores S.A. de CV.e IB Tech SA de CV. y estn
considerados servicios de ingenieria como compras.

Con fines de obtener un promedio representative los renglones correspondientes
a consultoria organizacional de empresas exiranjeras se dej6 fuera del calculo por
considerar gue no es nuestra area de competencia; sin embargo se le promedié
junto con los renglones de consuitoria en calidad y consultoria organizacional
dada por consultores independientes nacionales, déandonos el promedio de ios tres
500.00 de precio hora - hombre, con la ponderacidn que aparece en la tabla
anterior.

Si aplicamos los factores de ponderacién mencicnados para cada precio nos dar
un promedio de $ 404.00 por Hora - Hombre, el cual aunque reconocemos que es
una aproximacién, es representativo y nos permite tener una base para nuestra
evaluacion Por facilidad lo fijaremos en 400.00

Si consideramos fa hora-hombre promedio para el tipo de servicios ofrecido
de $ 400.00. nos da una expectativa de ingresos de § 3'840,000.00 anuales o cual
no es de ninguna manera despreciable v nos da la pauta para seguir adelante en
nuestro proyecto. Con fines de llevar a cabo una planeacién realista es de
considerarse que durante el primer ano de operaciones llegariamos a la tercera parte
del universo buscado, es decir 1'280,000.00, para el segundo afio seria de dos
terceras partes, lo que nos da 2'560,000.00, vy ya para el tercer afio llegariamos a lo
estimado. En estas consideraciones también estariamos siendo beneficiados por e
crecimiento de la demanda.

Para ello necesitamos definir la estructura de negocio a montarse; siendo asi
tenemos que se piensa rentar una oficina en una zona modesta cercana a las zonas
industriales dei Distrito Federal, de unos 80 m2 aproximadamente, con dos lineas
telefonicas.
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Se requiere de los servicios de dos secretarias, sobre todo si visualizamos
que la necesidad de la oficina mas que nada es para las funciones de promocion y

administracion.

Se requeriria de dos teléfonos celuiares para agilizar la comunicacion sobre
todo en [as zonas de los estados aledafios de la capital.

Debemos considerar que el sueldo del Director de la empresa se debe de
considerar fijo ya que las labores que desarrofiaria serian basicamente las de ventas
y publicidad. Asf como el del Gerente de Operacicnes, el cual manejaria el control de
los proyectos asi como la administracién de la firma.

La firma debera estar equipada con el siguiente equipo y su valor estimado en
pesos de 1997

Automovil(2) 160000.00
Computadora(3) 60000.00
Plotter 30000.00
Impresora(3) 9000.00
Mcbiliario 15000.00
Copiadora 20000.00
Fax(2) 4000.00
Maquina de Escribir 1200.00
Total 299200.00

Relacién de Gastos (Pesos 1997):

Gastos Fijos Mensuales:

Renta Oficina 80 m2 5000 00
Gastos Teléfono (2) 2500.00
Suscripcion Internet 300.00
Luz 800.00
Agua 500.00
Secretaria(2) 3000.00
Iguala Contabilidad 1500 00
Mensajero 800.00
Papeleria 500.00
Suscripciones Revistas 1500.00
Teléfono Celular (2) 2000.00

Sueldo Diraccion 15000.00
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Sueldo Gerente Op. 10000.00

Gastos Ventas 3000.00
Depreciacién Equipo 2493.33
Prestaciones 8640.00
Total 57533.33

Estos gastos fijos, se incrementarian en un 20 % anual hasta llegar a nuestro
6ptimo planeado en los parrafos anteriores.

ANALISIS DE GASTOS VARIABLES:

Por ofro lado, tenemos que los gastos variables, los cuales estarfan en
funcidn del trabajo a desarrollarse serian los siguientes en porcentaje.

Ventas 10 %
Operacidn det Proyecto 30%
Supervision 15 %
Total 55 %

El 10 % a considerarse corresponde a la comisidn g pagarse tanto para
personal externo come  interno

Basicamente se destinaran al Gerente de Ventas, aungue también estan
considerados en lo que se refiere a bonos a repartirse entre el resto del
personal de la empresa y pagos destinados a comisicnistas.

La proporcion entre unos y otros es dificit de considerar pero consideramos
gue no debe de exceder ese porcentaje, ya que es un patrén generaimente
aceptado

En lo referente a la operacion del proyecto, estamos considerando lo que se
Hevaria de gastos de gerencia de proyecto, es decir, de la admirustracion del mismo,
asi como del cuerpo de especialistas que se requieran para lievar a cabo el mismo,
esto puede ser para funciones de ingenieria o de organizacion, efc.
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Aqui es importante mencionar que los gastos de equipo, asi como de
personal que en alguna forma se consideren gastos que puedan ser manejados
directamente por el cliente no entrarén dentro de los nuestros ya que lo Gnico que
estamos ofrecienda son nuestros servicios profesionales.

Seguin informacién estadistica '° dentro del rubro de costos de ingenieria se
mangja entre el 50 y el 55 % del mismo, lo cual corresponde a Dibujo, Ingenierfa,
Disefio y Programacion , funciones que encajan con nuestros puestos de Jefe de
Grupo, Ingeniero de Disefio, Proyectista y Dibujante.

Por ofro lado en el caso de la consuitoria propiamente dicho corresponde entre el
20 y 25 % para el Consultor Especialista.

Como hemos insistido que es dificil ubicar la distribucion del tipo de trabajo a
realizar por la Firma, consideraremos el mismo que se uso para el analisis de
precios; esto es,40 % Ingenieria y el resto meramente Iabor de consultorfa, bajo
las aclaraciones que desde el inicio del trabajo hemos hecho para diferenciar esos

dos renglones.

Si ponderamos los porcentajes de costo aceptados para cada renglén tenemos lo
siguiente-

Ingenieria 50 % por 0.4 =20%
Consultoria 20 % por 0.6 =12%
 TOTAL 32 %

Por lo gque para fines praclicos podemos hablar del 30 % como 1o
correspondiente a participar de los costos de operacion del proyecto dentro de los

vanables.

En fo que toca a la supervisidn, se acepta en los costos de ingenieria’’ un 15 %,
porcentaje el cual podemos hacer extensivo a la funcion de consuitoria,

"apuntes Curso de Ingenisria de Costos Maestria ing Proy

Y Thid.
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Ahora bien, para comprobar las anteriores consideraciones, llevaremos a cabo
un analisis practico de la operacién:

Como mencionamos anteriormente, el hecho de generar 9,600 h.h/afio, nos
arroja una cantidad de $ 3,840,000.00, a la cual corresponden los siguientes
costos mensuales aplicando nuestra consideracion inicial

Ventas 32,000.00
Operacion  96,000.00
Supervisién 48,000.00

Lo cual nos permitiria mantener la siguiente planta de ejecutivos:

Sueldo/Mes Total
Ventas:
1 Gerente 10,000.00  10,000.00
2 Asistentes 6,000.00 12,000.00
Comisiones Exiras 10,000.00
Total 32,000.00
Operacion:
2 Jefes de Grupo 5,000.00 10,000.00
4 Cons Esp. 5,000.00 20,000.00
4 Ing. Disefio 5,000.00 20,000.00
6 Proyectistas 4,000.00 24,000.00
8 Dibujantes 3,000.00 24,000.00
Total 98,000.00
Supervision
1 Gerente Proy 8,000 00 8,000.00
3 Sup. Consuit.  6,000.00 18,000.00
3 Sup. Proy. 6,000.00 18,000.00
Total 44,000.00
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Todos estos sueldos corresponden al mercado de salarios que se maneja en el
medio, y como podemos ver encajan perfectamente con o proyectado por lo que
podemos considerar como valida nuestra proposicidn.

Siendo asi, tenemos el siguiente programa de operacion
{ miles de pesos);

ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA:

ARO 1997 1998 1099 2000
VENTAS 1280.0 2560.0 38400  3840.0
GASTOS FIJOS 690.4 82848 966.56  966.56
GASTOS VARIABLES 704.0  1408.0 2112.0  2112.0
UTILIDAD PREVIA 1144 32352 761.44  761.44
DEPRECIACION 29.92 29.92 29.92 29.92
UTILIDAD BRUTA -144.32 2936 73152  731.52
IMPUESTOS 0 10276 256.032 258.032
REPARTO DE UTIL. 0 44.04 109.728 109.728
UTILIDAD NETA -144.32 146.8 365.76  365.76
FLUJO DE CAJA (MILES DE PESOQS)

ARO 1997 1998 1999 2000
INGRESOS 1280.0 2560.0 3840.0 3840.0
EGRESOS 1394.4 2383.28 3444.32 3444 32
DIFERENCIA-114.4 176.72 305,68 395.68

Estos datos analizados bajo parametros financieros, nos da lo siguiente:

PERIODO DE RECUPERACION 1.53 afios
VALOR PRESENTE NETO(1=22%) 122.27
TASA INTERNA DE RETORNO 34124 %
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Con estos resultados, evidentemente el negocio resuita atractivo y totalmente
justificable.

Ademas de resultar econdmicamente viable, consideramos que es
extremadamente importante el analizar su viabilidad fisica, la cual consideramos
también aceptable yva que el territoric a cubrir no implica costos extraordinarios o
problemas de logistica que pudieran entorpecer la adecuada operacién de los
proyectos.

Es importante aclarar que esto es solo un estudio de una de las stapas que
nes indica a seguir adelante, ya que estamos hablando en nimeros "gruesos”, de
esta manera en el desarrollo de esta tesis debemos retroalimentar estos datos
econdmicos, los cuales al ir avanzando en credibilidad nos den mayores seguridades
sobre el proyecto.

Independientemente de la evaluacion meramente econdmica que se realizé
an los renglones anteriores, es importante mencionar que existen otros métodos
de evaluacidn, mencionados en la literatura . Uno de ellos que nos interesoé es el
conoecido como NewProd, el cual analiza variables de corte mas subjetivo, aunque
importantes en lo que 2 la sensibilizacidén del mercado se refiere. Lo mencionamos
por lo novedoso del concepto, aungue el programa computacional no se pudo
aplicar en nuestro caso, ya que no estamos hablando estrictamente de- un
producto pero si los criterios de evaluacidn los cuales son los siguientes con la
calificacién para nuestro proyecto de negocio:

1.- Superiondad en la calidad del proyecto. 8
2.- Ventaja econémica al usuario. 10
3.- Acomodo en la empresa. 10
4.- Compatibilidad tecnoldgica. no aplica
5, Familiaridad en los usuarios, 10
6.- Mercado en crecimiento. 10
7.- Situacién de competencia. B
8.- Oportunidad definida. 8
9 - Definicion del proyecto, 10

Como podemos apreciar es una guia pensada para proyectos de desarrollo de
nuevos productos dentro de corporaciones grandes; sin embargo nos da otra
perspectiva de andlisis que nos confirma la decisién de seguir adelante'.

2 Cooper, R.G. "The New Prod system: The Industrial Experience” Journal
of Product Inovation Management Vol 9 pp. 113-127 June. 1992,
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lIil.- ORGANIZACION Y OPERACION
lll.a.- Misién y Credo Empresarial

Es importante definir para un negocio qué se va a empezar, cual va a ser su
razon de ser desde una perspectiva que trascienda, su contribugién en el ambito
social, Independientemente de su justificacién econdmica, la razén de esto ademés
de sjercer una funcion motivadora convierte una actividad profesional en un proyecto
de interés general. Esto es lo que entendemos por MISION. Si aparte en nuestra
labor le acotamos unas restricciones de corte ético que nos permitan comprender tas
fronteras dentro de las cuales nos podremos desenvolver, tenemos entonces lo que
corresponde al CREDO EMPRESARIAL.

La mejor definicién de Ingenierfa que he encontrado es la expuesta por Emilio
Rosenblueth ', 1a cual dice asi: " La ingenieria es una profesién, no un arte, una
ciencia ni una técnica. Estas categorias comparten hemramientas, actividades y
propgsitos. Sus diferencias sin cuestién de énfasis. En un arte el propdsito
sobrasaliente es la expresion; en una ciencia el acercamiento a la verdad, en una
técnica el servicio al cliente, y en una profesién el servicio a la sociedad. Ademas los
conocimientos que requiere un técnico se hallan en manuales ; o que le interesa de
cualquier problema de su incumbencia esta resuelto. En cambio para el profesional
cada probfema es nuevo." y sigue; " El servicio que preste el profesional debe ser el
mejor posible; debe optimar las consecuencias que para la sociedad tengan las
decisiones que haga. Con tal fin debe aprovechar todos los conocimientos que
posee y los que le es dable adquirir y procesar. Son la experiencia y diversas ramas
de la ciencia las fuentes de sus conocimientos que lo guian en sus decisiones.”

En base a lo anterior podemos definir la mision de nuestra firma de ingenieria
como la siguiente:

CANALIZAR LOS RECURSOS QUE PROVEE LA INGENIERIA, TASADOS
A UN NIVEL INTERNACIONAL COMPARATIVO CON LGS SQCIOS DEL TLC, A
TODAS LAS EMPRESAS MEDIANAS CHICAS Y MICROS QUE REQUIERAN
NUESTROS SERVICIOS, CON ElL OBJETIVO DE SITUARLAS EN UN NIVEL

COMPETITIVO.

B Reséndiz  Nifez, Daniel” Emiio Rosenblueth La  Inteligencia  Gengrosa’
Tecnolndustria México. No 15 Abni- Mayo, 1994, i .p 13

<
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De la misma manera pedemos definir nuestro credo empresarial de la
sigulente manera;

MANTENER UNA EMPRESA CON ALTOS NIVELES DE UTILIDADES,
RESTRINGIDOS POR EL RESPETO Y CUMPLIMIENTO DE LAS OBLIGACIONES
CONTRAIDAS CON LA SOCIEDAD, CON EL. PERSONAL QUE LABORE EN LA
MISMA EMPRESA, CON LAS LEYES DE MEXICO Y TENIENDO COMO
OBJETIVO EL MANTENIMIENTO DE UNA REPUTACION INTACHABLE CON
NUESTROS CLIENTES Y PROVEEDORES,

Con estos parametros tenemos el marco de referencia necesario para poder
seguir adelante en la planeacion de la firma de ingenieria que estarnos buscando.

Iil.b.- Fijacion de Objetivos

Considerando a los objetivos a alcanzar como el punto medular para la
planeacién de cualguier empresa, debemos de acotar a estos en base a las
siguientes restricciones:

Deben ser alcanzables

Deben ser medibles

Deben ser integradores

Deben ser conocidos y aceptados

En base a esto definiremos los objetivos en cuanto a su alcance dividiéndolos
segln su nivel dentro de la empresa;

Utilidades de la Firma

Ventas Totales

Ventas por Especialidad (Ingenieria, Consultoria)
Nimero de Proyectos

Egresos

La fijacién de estos objetivos es extremadamente importante ya que en base
a ellos se generaran las necesidades de la empresa en cuanto a equipo, personal,
promocioén, etc.
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1.- Utilidades de la Firma: (miles de pesos)

1997 ©

1998 290
1992 582
2000 672

2.-Ventas Totales; (miles de pesos}

1997 1600
1998 3200
1999 4800
2000 5200

3.- Ventas por Especialidad: (miles de pesos)

En este renglén, dividimos la especialidad de nuestra firma en dos grandes
areas, una la mencionada como ingenieria la cual involucra a todos aguellos
proyectos que tengan gue ver con disefio, construccion y arranque, en cualquiera de
sus etapas. En el caso de la consultoria englobamos todas agquellas actividades que
s& consideren propiamente de asesoria; organizacion, apoyo en compras, consejos
en calidad, etc.

Asi pues consideramos que al inicio los proyectos gue se conseguiran mas

facilmente son los enfocados a la consultoria, iniclando en una proporcidn 70/30.
guedando al final en 50/50

INGENIERIA CONSULTORIA

1997 480 1120
1998 1280 1920
19989 2160 2640

2000 2600 2600
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4.- NGmero de Proyectos:

Para poder cuantificar este objetivo hemos decidide tasar la umidad de
proyectos de ingenieria en 600 horas-hombre, y los proyectos de consultaria en 150

horas-hombyre.

Esto es importante ya que nos permite de una manera realista ir midiendo el
comportamiento, asi coma analizando nuestros requerimientos.

De esta manera nos da lo siguiente por cada especialidad:

INGENIERIA CONSULTORIA
1997 2 19
1998 6 32
1999 9 44
2000 11 44
5.- Egresos:

Dentro de este punto simplemente tenemos la diferencia de las utilidades
contra las ventas, obviamente bajo esa perspectiva, estamos considerando a los
impuestos como un egreso mas

1997 1600
1998 2879
1999 4188
2000 4498

Considerando estos objetivos podemos a disefiar la estructura operativa de la
firma.

Hil.c.- Descripcion de Puestos
Puestos a Considerar:

En los puestos que a continuacion mencionaremos, cabe hacer la aclaracion
de que no todos son puestos fijos. Salvo los correspendientes a el Consejoc de
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Administracién, Director General, Gerente de Operacién, Gerente de Ventas,
Secretaria y Mensajero, todos son puestos a cubrirse por proyecto.

Légicamente en caso de que la operacion determine gue algunos de los
puestos no fijos, por la cantidad de trabajo se conviertan en fijos, ya seria otro
asunto, sin embargo por politica, se deben de seguir considerando como puestos por
proyecto, con el objetive de poder determinar la eficiencia de nuestra operacion por

proyecto.

Los puestos a def inirse a continuacién se pretende que sean parte de un
“equipo cognoscntlvo * el gual es un grupc de personas gque $on capaces en equipo
de: percibir, pensar, aprender y aprender a aprender.

Organigrama:
[Gonsap 4o Aamimstacin
| DiectorGonerd |
|3 S D 3
SN (S R I B 1
[ Gerenle de Operacltin__l [ G eRnte de Vemas ] r Contafor _| Er Secrefaria I
| Goretocs Poyecs [ Wenspo |
| Q— N - - e —e e =
I
| IR M L e LT LTI T

vSupemsorde Consuﬂonai‘ ; Suparwsordelngen lena i

iEoﬁsunarEﬁ;;&;la[ rlngel;érc;de Eseho ]

Lo T

Jeie de Grupo : Contratigta

ﬁ’roy_a:hsni [ Dl u;ante]

1.- Consejo de Administracién
1 1.- Director General

1.1.1.- Gerente de Operacion
1.1 2.- Gerente de Ventas

M ogteiner, Carol J.,”Innovation by integration”, The Journal of Product
Innovation Management, Vol 12, No 3, Nov., 1995. P...434,435,
39



1.1.1.1.- Gerente de Proyecto
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a.1.- Consultor Especialista
b.1.- Ingeniero de Disefio

b.1.1.- Proyectista
b.1.2.- Dibujante

m.1.- Secretaria
m.1.e.- Mensajero
1.1.3.- Contador
1.- Consejo de Administracion (Formado por los socios de la firma).
JEFE INMEDIATO: Ninguno
SUPERVISA A: Director General
OBJETIVO

Contar con un organismo gue permita a los socios de la empresa el
poder tener ingerencia sobre la operacion de la misma.

RESPONSABILIDADES:

El logro de los objetivos El mantenimiento de las politicas de la
empresa.

La contratacién y evaluacion del Director General
FUNCIONES:

1.- Reunirse una vez cada seis meses, o antes si la mayoria de los socios to
requiere, para tratar:

- La revisién de los objetivos alcanzados
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- L& autorizacién del Fiujo de Caja semestral
- Evaluacién de ia Direccion
- Asuntos Varios.

2.- Designar al Director en caso de que haya ausencia del titular, mientras se
contrata al nuevo.

3.- Captacién, Seleccion, Evaluacion, Contratacion y dado e caso,
Capacitacion del Director General.

4.- Revisar una vez por afio las politicas de la firma, actualizandolas,
agregando a quitande las gue consideren pertinentes.

5.~ Revisar una vez por afio la Misidn y el Credo Empresarial para actualizarlo
si @S necasario.

8.~ Determinar cada afio el reparto de utilidades v las modalidades del mismo.
7 - Autorizar Ia inclusion de nuevos socios.

8.- Reunirse con el Director General, por lo menos cada seis meses para
retroalimentario de los resultados de la Junta de Consejo.

1.1.- Director General,
JEFE INMEDIATO. Consejo de Administracion
SUPERVISA A

Gerente de Operacién

Gerente de Ventas

Contador

OBJETIVO:

Ejecutar fas acciones necesarios, por medio de ta toma de decisiones,
producto de el andlisis de la informacién de ia firma, a traveés del personal a su carge
y de la estructura de la compaiiia , para lograr los objetivos fjados por el Consejo de
Administracion, vigilando el cumplimiento de las politicas establecidas.

RESPONSABILIDADES:

El logro de los objetivos de la empresa
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El cumplimiento en la empresa de las politicas estabiecidas.

El cumplimiento de los compromisos fiscales, laborales y legales de la
empresa.

El mantenimiento en éptimo estado de los activos de la comparifa.

La captacién, seieccién, evaluacion, contratacién y capacitacién de!
personal directo a su cargo,

El mantenimiento de una imagen adecuada de la empresa ante su
entorno social.

La Planeacion Estfratégica de la Firma.
La informacién contable presentada a el Consejo de Administracién.
FUNCIONES:

1.- Revisar mensualmente los estados financieros (balance y estado de
resultados } para autorizar su presentacion al Consejo de Administracién en los 15
pnmercs dias del mes siguiente,

2.- Llevar a cabo todos los ajustes operativos o financieros para corregir las
desviaciones que aparezcan en la operacion te la empresa con motivo de la revision
de los estados financiercs.

3.- Revisar - en su caso corregir - y autorizar el Flujo de Caja semestral de la
firma, elaborado por e Contador un mes antes de que termine el periodo del
semestre anterior, con el doble objetivo de controlar el presupuesto de la compafiia y
de informar al Consejo de Administracién sobre el presupuesto.

4.- Revisar semanalimente el cumplimiento del Flujo de Caja de la Firma,
actualizando 10s ajustes hechos y tomando las decisiones pertinentes.

5.- Tener una junta mensual con el Despacho Contable externo para revisar
en forma previa los pagos de impuestos, asi como para mantener las politicas
fiscales o generar nuevas segin lo marque la legislacion correspondiente.

6.- Realizar una junta semanal con el Gerente de Operacion para :
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- Revisar la situacién de cada uno de los proyectos vigentes, en sus

aspectos; econdmico, aperativo y de calidad.
- Analizar el cumplimiento de los objetivos asignados ala area de

QOperacion.

- Analizar la eficiencia personal del titular.

- Analizar la eficiencia del personal de Operacion.

- Actualizar al Gerente de Operacién de los nuevos proyectos
esperados.

- Problemas varios.
7.- Realizar una junta semanal con el Gerente de Ventas para :

- Analizar el cumplimiento de los obietivos asignados al drea de Ventas
revisando el comportamiento de nuestras gestiones con los clientes conaocidos.

- Revisar la ganeracion de nuevos clientes.

- Revisar el consumo de recursos contra las labores realizadas.

- Anafizar la eficiencia personal del titular.

- Problemas varios.

8.- Representar a la Firma en todas las gestiones que se deban de hacer con
asoctaciones profesionales.

9.- Tener una junta bimestral con los asesores legales de la empresa, para
revisar la situacién gue guarden los conflictos legales que llegasen a existir, y para
actualizarse en lo referente a este rubro.

10.- Tener una junta mensual con et Contador para:

- Revisar los Estados Financieros.
- Retroalimentar toda 'a informacion generada por el Despacho

contable externo.
- Analizar ta eficiencia personai dei titular.

- Problemas varios.

11.- Revisar personalmente cada tres mese el estado de los activos de la
Firma, verificando que correspondan a las informaciones generadas por su personal.

12.. Visitar un cliente al mes, como minimo, para generar critica constructiva a
los proyectos vigentes, y supervisar la atencion que se le estd dando al cliente,
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13.- Visitar las instalaciones de uno de los proyectos mensualmente, para que
en conjuto con el persgnal asignado, revisar el desarrollo del mismo,
retroalimentando las observaciones al Gerente de Operaciones.

14.« Visitar en compafiia del Gerente de Ventas a un nuevo cliente
mensualmente, retroalimentandoie posteriormente las observaciones pertinentes.

15.- Reunirse con el Consejo de Administracién todas las veces que sea
requerido, pero asegurandose de que no pase de seis meses.

16.- Cualquier ofra funcién que se requiera para el cumplimiento de su
objetivo v de sus responsabilidades.

1.1.1.- Gerente de Operacion.
JEFE INMEDIATQ: Director General
SUPERVISA A: Gerentes de Praoyecto
OBJETIVO:
Asegurarse de que todos los proyectos de la empresa, sean
terminados, cumpliendo los esténdares de calidad fijados, dentro del tiempo

programado y dentro de los parametros de costo presupuestados.

Contando, para elio con su aprobacién de los pardmetros anteriores,
desde antes gue se autorice el llevar a cabo un proyecto.

RESPONSABILIDADES

Asegurarse de que en ningln proyecto se prometan condiciones, que
de alguna manera no puedan cumplirse en fo que a su area se refiere.

El cuidado y el aseguramiento de todos los activos de la compaiiia, que
estén usandose en alguno de los proyectos programados

El aseguramiento de la satisfaccion de los clientes, por medio de!
aseguramiento de la calidad y condiciones pactados con ellos.

t.a adecuada cormunicacién entre su ares y las otras areas de la firma,
asf como la adecuada comunicacion entre el persenal & su cargo
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La veracidad de los repories que se presenten a el Director General.

Asegurarse de que el nimero de proyectos que se estén mansjando,
corresponda a los objetivos establecidos.

FUNCIONES:

1.- Semanalmente realizar una recapitulacion de los proyectos de la firma
para asegurarse de que estan dentro de los parametros establecidos.

2.- Realizar una junta semanal con ei Director General para :

- Revisar la situacién de cada uno de los proyectos vigentes, en sus
aspectos, econdmico, operativo y de calidad.

- Analizar el cumplimiento de los objetivos asignados al area de
Operacion.

- Analizar la eficiencia personal del titular.

- Analizar la eficiencia del personal de Operacién.

- Actualizarse de los nuevos proyectos esperados.

- Problemas varios.

3.- Realizar una Junta Semanal con cada uno de los Gerentes de Proyecto
para :

- Revisar la situacién de cada uno de los proyectos vigentes, en sus
aspectos; economico, operativo y de calidad

- Analizar el cumplimiento de los objetivos asignados al drea de
Operacion.

- Analizar la eficiencia personal del titular.

- Analizar la eficiencia del personal a su cargo

- Problemas Varios

4.- Revisar personalmente cada mes ef estado de los activos de la Firma,
verificando que correspondan a las informaciones generadas por su personal.

5.- Visitar las instalaciones de uno de los proyectos semanalmente, para que
en conjunto con el personal asignado, revisar el desarrollo del mismo,
retroalimentando las observaciones al Gerente de Proyecto y tomando las decisiones
correspondientes.
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6.- Colaborar con el Contador en la preparacion del presupuesto para el Fiujo
de Caja, realizando para esto una cuidadosa programacion de recurses.

7.- Mantener una esirecha comunicacion con el Gerente de Ventas para
tenerio al tanto del desarrolio de los proyectos, asi como para estar informado de los
nueves prospectos. )

8.- Revisar diariamente el reporte de ejecucién de todos proyectos,
remarcando donde existan desviaciones sobre los objetivos programados.

9.- Permanecer informado y actualizado de todos los nuevos avances en io
referente a software de administracion de proyectos, para tener a la empresa al dia
en lo referente a tecnologia.

10.- Cualquier otra funcién que se requiera para elcumplimiento de su objetivo
y de sus responsabilidades.

1.1.2.- Gerente de Ventas.
JEFE INMEDIATO: Director General
SUPERVISA A: Nadie
OBJETIVO:

Ejecutar todas las acciones necesarias para lograr que los servicios de
la Firma sean conocidos por los prospectes, que sean conocidos sus problemas, dgue
se estudie profesionalmente la solucidon a los mismos y que se prepare una
propuesta comercial para la resolucion de los mismos y por dlitimo crear las
operaciones necesarias para lograr las cuotas necesarias y fijadas para la Firma.

RESPONSABILIDADES:

Cumplir con los objetivos de ventas fijados

Las relaciones plblicas de la compafiia, manteniendo siempre una
buena y positiva imagen de ja empresa.

El cumplimiento de las condiciones pactadas con les clientes en cada
uno de los proyectos.
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FUNCIONES:
1.~ Realizar una junta semanal con el Director General para :

- Anatizar el cumplimiento de los objetivos asignados al area de Ventas
revisando el comportamiento de nuestras gestiones con los clientes conocidos.

- Revisar la generacion de nuevos clientes.

- Revisar el consumo de recursos contra las labores realizadas.

- Analizar la eficiencia personal del titular.

- Problemas varios.

2.- Visitar en compafia del Director General a un nuevo cliente
mensualmente, haciendo caso de sus observaciones y Hlevandolas a la practica.

3.- Visitar a un cliente antiguo por lo manos cada semana con el objeto de
verificar que su proyecto, si es que tiene uno vigente se le esté atendiendo
correctamente, v en caso de que no esté vigente checar que nuevos problemas
tiene

4 - Visitar a tres nuevos clientes diariamente con el

objeto de darles a conocer los servicios que presta la
compaiia, asi como detectar las necesidades que tengan
para poder ofrecerles algln servicio concreto.

5 - Colaborar cuando se requiera con el Director General y con el Contador,
para entregar sus programas y expectativas de ventas, asi como de sus
necesidades de gastos para que ellos puedan generar el Flujo de Caja de la
empresa. '

6.- Presentar a la Gerencia de Operaciones, por escrito los requerimientos de
los clientes, puando, después de un analisis, se acepten com¢ algo gue se puede
hacer y que es conveniente para la compaiiia, para que se genere una cotizacion.

7.- Presentar las cotizaciones a los clientes con el fin  de obtener los
proyectos, defendiendo las politicas de la compania.

8.- Cualquier otra funcién que se requiera para el cumplimiento de su objetivo
y de sus responsabilidades.

1.1.1.1.- Gerente de Proyecto,

JEFE INMEDIATO" Gerente de Operacion
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SUPERVISA A:

Supervisor de Consulteria.
Supervisor de Ingenierfa.
Jefe de Grupo.
Contratista.

OBJETIVO:

Asegurarse a través del personai asignado a su cargo, de coordinar
todos los recursos a su alcance para que los proyectos asignados se realicen
conforme al programa y dentro de {os limites de tiempo, costo y calidad.

RESPONSABILIDADES:

la terminacion de ios proyectos asignadeos a su cargo dentro del
tiempo, costo y calidad espera dos.

La captacién, seleccion, evaluacion, contratacion y capacitacion del
personal a su cargo.

Los activos de la compafia puestos bajo su cuidado.

FUNCIONES:

1.- Revisar diariamente los reportes de avance de cada uno de los proyectos
asignados a el, asegurandose de que se esta cumpliendo e! programa y los objetivos
fijados, tomande las decisiones necesarias para lograrlo.

2 - Tener una junta semanal con cada uno de los Supervisores, para

- Revisar los proyectos gue manejen en cuanto a sus objetivos,
- El desempefio de los especialistas.

- La sttuacian con los clientes.

- Eficiencia del Supervisor y de la gente a su cargo

- L.a programacion de los nuevos proyectos.

- Problemas varios

3 - Realizar una Junta Semanal con el Gerente de Operacion para:
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- Revisar la situacién de cada uno de los proyectos vigentes, en sus
aspectos; econdmico, operativo y de calidad.

- Analizar el cumplimiento de los objetivos asignados ai area de
Operacion.

- Anglizar 1a eficiencia personatl del tituiar.

- Analizar la eficiencia del personal a su cargo

- Problemas Varios.

4.- Revisar personalmente cada semana sl estado de los actives de la Firma,
asignados a los proyectos asignados verificando que correspondan a las
informaciones generadas por su perscnal.

5.~ Elaborar la Definicion de cada uno de los Proyectos
asignados a el y comunicario a los responsables y espe-
cialistas, asegurandose que ioda la gente involucrada
tenga muy clarc lo que se espera de ella y de los obje-
tivos del Proyecto,

6.- Establecer las bases, dirigir y mantener actualizada la programacion del
proyecto { programa de fechas clave,
programa maestro y programas por disciplina).

7.- Elaborar el Manual de Procedimientos del Proyecto.

8.- Establecer los sistemas de control del proyecio correspondientes a
avance, costos y facturacian.

9.- Tener una reunidn quincenal con cada uno de los Contratistas que
colaboran en el Proyecto para, mantener los objetivos del mismo, checar la eficiencia
de los trabajos hechos, el cumplimiento del programa y la resolucion de los
problemas que surjan.

10.- Tener una junta semanat con cada uno de los Jefes de Grupo, para:

- Revisar el cumplimiento del programa.
- Autorizar sus pagos y/o estimaciones.
- Revisar los problemas operativos.

11.- Coordinar las actividades técnico-administrativas que se requieran con
tos diferentes departamentos o instituciones que se necesite

12.- Asegurarse del cumplimiento del programa de cobranza del Proyecto.
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13.- Cualquier otra funcién que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

1.1.1.1.a.- Supervisor de Consultoria.
JEFE INMEDIATO: Gerente de Proyecto
SUPERVISA A: Consultor Especialista
OBJETIVO:
Es el responsable de que se lleven a cabo las acciones conducentes a

la adecuada resolucién de los problemas de los clientes, dentro del tiempo prometido
y dentro del presupuesto asignado para los Proyectos de Consultorfa bajo su

responsabilidad
RESPONSABILIDADES:

La terminacién del Proyecto, en la fecha asignada, dentro del
presupuesto y de las normas de calidad fijadas y con fa satisfaccion y conformidad
del cliente.

Los activos de la Firma asignados a sus proyectos.
La capacitacion de los Consuliores Especialistas.
La adecuada comunicacion con los clientes

FUNCIONES

1.- Tener una junta semanal con el Cliente de cada uno de sus proyectos, en
compaiiia del Consultor Especialista para:

- Explicar los avances del Proyecto
- Reafirmar los objetivos buscados
- Detectar problemas

- Solucién de los problemas

- Asegurar la cobranza

2 - Tener una junta semanal con i Gerente de Proyecto para:
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- Revisar los proyectos que manejen en cuanto a sus objetivos.
- El desempefio de l0s especialisias.

- La situacion con los clientes.

- Eficiencia personal vy de la gente a su cargo.

- La programacién de los nuevos proyectos.

- Problemas varios.

3.- Revisar personalmente cada semana el estado de los activos de la Firma,
asighados a los proyectos asignados verificando que correspondan a las
informaciones generadas por su personal.

4.- Hacer cumplir las bases, y mantener actualizada la programacién del
proyecto { programa de fechas clave, programa maestro y programas por disciplina).

5.- Encargarse del cumplimiento del programa de cobranza def Proyecto.

6.- Encargarse de que se lleve a cabo todo el papelec conducente a la
cobranza y politicas internas de la Firma.

7.- Revisar todos los trapajos lievados a cabo por el Consultor Especialista,
asegurandose de que estén a cordes con la problemética del cliente y dentro de la
calidad esperada.

8.- Cualguier otra funciorn que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

1.4.1.1.b.- Supervisor de Ingenieria.
JEFE INMEDIATO: Gerente de Proyecto
SUPERVISA A: Ingenierc de Disefio

OBJETIVO:

Asegurase de que los trabajos asignados a su drea se terminen a
tiempo y dentro de la calidad asignada,vigilando el trabajo de su personal.

RESPONSABILIDADES

Entregar el trabajo de su érea o seccion de acuerdo a las
especificaciones de calidad, plazo y costo que se le fijaron.
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Lograr el cumplimiento del programa definido.

Participar en las decisiones que deba de tomar su jefe inmediato, para
lo cual se le haya pedido colaboracidn.

FUNCIONES:

1.- Obtener la informacion necesaria para desarrcllar los proyectos
encomendados.

2.- Tener una junta semanal con el Gerente de Proyecto para:

- Revisar los proyectos que manejen en cuanto a sus objetives.
- E) desempefio del personal a su cargo.

- El cumplimiento de los programas.

- Eficiencia del Supervisor y de la gente a su cargo.

- La programacion de los nuevos proyectos.

- Problemas varios.

3.- Tener una junta semanal con el Ingeniero de Disefio para:
- Revisar el avance segln programa
- Eficiencia def titular
- Problemas varios

4 - Elaborar el alcance detallado de los trabajos asighados a su cargo.

5.- Elaborar lista de planos, especificaciones y otros documentos que se
requieran.

6.- Calcular las horas-hombre requeridas para ejecutar las actividades
enlistadas y verificar contra el presupuesto asignado

7.- Asignar las tareas a sus subordinados, indicandoles los objetivos, el
presupuesto y el tiempo programado para su realizacion.

8.- Establecer los criterios de disefio a seguir en la ejecucién del proyecto,
bajo los lineamientos marcados

9.- Coordinar ef flujo de informacién de la seccion a su cargo.
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10.- Implantar los procedimientos de trabajo, normas, estandares, codigos v
regiamentos aplicables a su disciplina en el proyecto.

11.- Revisar y autorizar toda la informacion generada por su equipo de
trabajo.

12 - Revisar que se efectle Ia informacién cruzada interdisciplinaria.

13.- Generar las especificaciones generales del proyecto correspondientes a
su discipiina.

14.- Elaborar los reportes periddicos de avance de los trabajos asignados.

15.- Llevar el registro de las horas-hombre aplicadas a cada actividad v
perseguir que no se desvien del presupuesto.

16.- Vigilar diariamente, el cumplimiento del programa y tomar acciones
correctivas cuando existan desviaciones

17 - Generar las érdenes de cambio de alcance de su disciplina.

18.- Cuaiguier otra funcién que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades. .

1.4.41.1.¢.- Jefe de Grupo.
JEFE INMEDIATO. Gerente de Proyecto
SUPERVISA A: Personal a su cargo.
OBJETIVG:

El titular de este puesto debe tomar las decisiones que se refieren a la
forma especifica de realizar las actividades a condicién de que ello no afecte a otras
y gue no impliguen aumentos en el tiempo, recursos y costos programados, asi
como disminucion en el nmivel de calidad prometida,

RESPONSABILIDAD:

] Asegurarse de que los trabajos a ejecutarse no afecten otra actividad,
y si &s asi obtener ef consenso del responsable.

La capacitacion del personal a su cargo.
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Mantener a su jefe inmediate informado de las decisiones tomadas y
de los avances logrados.

Mantener el cumplimiento de las politicas de {rabajo de la Firma.
FUNCIONES:
1.- Colaborar en tas funciones de planeacion del trabajo asignado.
2.- Asignar las tareas a sus subordinados.

3.- Verificar diariamente que se estén aplicando los criterios de disefio
definidos para sus trabajos.

4 - Asegurarse de que todos 1os reportes de su grupo fluyan adecuadamente.

5.- Aplicar los procedimientos de frabajo, normas, estandares, cddigos y
reglamentos aplicables en su drea en su disciplina.

6.~ Ejecutar las actividades de aito grade de dificultad propias de su érea.
7.~ Elaborar tas especificacionss del proyecto de su area.

8.- Efectuar la " revision cruzada” de todos los trabajos realizados por su
grupo.

9.-Llevar el registro de las horas-hombre aplicadas a cada actividad de su
area.

10.- Tener una junta semanal su jefeé inmediato para:
- Revisar &l cumplimiento del programa
- Autorizar sus pagos y/o estimaciones
- Revisar los problemas operativos.

11.- Cualquigr otra funcion que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

1.1.1.1.d.- Contratista.
JEFE INMEDIATO: Gerente de Proyecto
SUPERVISA A: Su personal
OBJETIVO:
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Este puesto es encomendado a personal extemo a la Firma debido a
razones tanto economicas como de especializacion, que permitan un mejor
desempefic en las funciones asignadas.

RESPONSABILIDAD:

La terminacién de las tareas asignadas en el tiempo programado, en
los limites de calidad previstos y bajo las politicas fijadas por la empresa.

El control, pago y responsabilidad laboral sobre el personal a su cargo.
FUNCIONES:
1.- El cumplimiento diario de las tareas asignadas.

2.- La presentacién de los informes y reportés convenidos, en los fiermpos
fijados.

a.1.- Consultor Especialista.
JEFE INMEDIATO: Supervisor de Consultoria.
SUPERVISA A Nadie
OBJETIVO:
El titular de este puesio, es el ejecutante fisico de las acciones
definidas para resolver la problematica del cliente, en las instalaciones de este,

recopilando toda fa informacion necesaria para ese fin y sirviendo de enlace entre el
y la Firma para llevar a buen término la Consultoria contratada.

RESPONSABILIDADES:
Desarroliar los Manuales que sustenten la Consultoria programada.

La recopilacién de toda la informacion necesaria para la correcta
aplicacion de la Consultoria

La impftementacion de todos los sistemas que compongan el proyecto
de consultoria con las personas correspondientes.

£l aseguramiento de la correcta aplicacion de los Manuales.
FUNCIONES:
1.- Presentarse en las instalaciones de los cfientes en los dias y horarios

definidos.
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2.- Asistiv en forma activa a las juntas semanales que el Supervisor de
Consultoria tenga con el cliente de su proyecto.

3.- Redactar todos los sistemas y procedimientos, previo desarrollo y
aprobacién por parte de su jefe inmediato.

A.- Entrevistar a todo el personal del cliente, para obtener la informacion
necesaria para la adecuada realizacion del proyecto.

5. Mantener siempre la buena imagen de la Firma, cumpliendo todas las
politicas de la misma.

6.- Cuidar eficientemente todos los activos de la Firma asignados a sus
cuidado.

7.- Encargarse de explicar los procedimientos aprobados al personal del
cliente, asegurandose de su entendimiento y su correcta aplicacion.

8.- Cualquier otra funcién que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

b.1.- Ingeniero de Disefio.
JEFE INMEDIATO: Supervisor de Ingenieria.
SUPERVISAA.

Proyectista
Dibujante

OBJETWVO

Ejecutar adecuadamente el calculo y disefio de sistemas de su
disciplina.

RESPONSABILIDAD:
Mantener los niveles de calidad especificados en todos sus trabajos.
Mantener todos sus trabajos dentro de los cddigos y normas vigentes
L.a adecuada informacion y supervision sobre el personal a su cargo
La capacitacion del personal a su cargo.

FUNCIONES:

1.- Analizar y revisar toda la informacion suministrada por ofros a su érea.
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2.- Asignar a los Proyectistas y a los Dibujantes las tareas que deberan
ajecutar, asi como el tiempo requerido para hacerias.

3.- Asegurarse gue sus subalternos apliquen los criterios basicos de calculo y
disefio del proyecto.

4. Elaborar memorias de calculo, croquis y especificaciones del area
asignada de acuerdo con los manuales y normas de disefio del proyecto.

5.- Verificar que los dibujos, especificaciones y listas de materiales elaboradas
por sus subordinados, estén correctas.

5.~ Registrar los dibujos y especificaciones incompletas por falta de
informacion.

7.- Preparar requisiciones de compra y evaluaciones técnicas de cotizaciones
de equipos y materiales.

8.- Revisar planos de proveedores.
9.- Registrar periddicamente el avance de las actividades realizadas.

10.- Llevar un registro de las horas-hombre consumidas por et personal a su
cargo.

11.- Tener una junta semanal con su jefe inmediato para:

- Revisar el avance segln programa
- Eficiencia personat
- Problemas varios

12.- Cualguier otra funcidén que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

b.1.1.- Proyectista.
JEFE INMEDIATQ: ingeniero de Disefio
SUPERVISA A; Nadie
OBJETIVC:

Concebir y elaborar los arreglos y disefios completos del drea
asignada.

RESPONSABILIDAD:
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Que los arreglos y disefios elaborados cumplan con la calidad
especificada.

Ajustarse a las normas y cédigos especificados
FUNCIONES:
1.- Definir que informacion se vaciara en los planos.
2.- Definir la distribucién adecuada para los planos.
3.- Ejecutar los arreglos fisicos de los elementos disefiados.

4.- Detallar cortes, vistas e isométricos que requiera el dibujo para su correcta
interpretacion.

5.- Lievar a cabo ias revisiones en los planos cuando se efectlien cambios.
6.- Verificar que las acotaciones y coordenadas en los planos estén correctas.
7.- Hacer las listas de materiales de los planos que se requieran.

8.- Acatar las normas de disefio y dibujo aplicables en el proyecto.

9.- Verificar las dimensiones de los elementos dibujados con los planos de
otras disciplinas y de proveedores.

10.- Cualquier otra funcidén que se requiera para el cumpliimiento de sus
responsabilidades.

h.1.2.- Dibujante.
JEFE INMEDIATO: Ingenierc de Disefio
SUPERVISA A: Nadie

OBJETIVO:

Ejecutar los planos con los grados de detalle requeridos a partir de ios
croguis, conforme a las normas y codigos vigentes

RESPONSABILIDAD:

Ejecutar los dibujos y planos en forma correcta basandose en los
croguis, dibujes o instrucciones que se le den.

Cumplir con su horario de trabajo.
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FUNCIONES:
1.- Asegurarse de utilizar las normas de dibujo aplicables en el proyecto.
2.- Distribuir 1a informacidn en el plano en forma funcional.

3.- Detallar ios cortes y vistas que se requieran para hacer al dibujo o mas
entendible posible.

4.- Indicar siempre las revisiones que se le hayan hecho a los planos.

5.- Verificar las dimensiones de los elementos dibujados con los plancs de
- ofras disciplinas

8.- Cualquier otra funcion que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

n.1.- Secretaria.
JEFE INMEDIATO: Director General
SUPERVISA A: Mensajero
OBJETNVO:

) Asistir a su jefe inmediatc en todas las comunicaciones externas e
internas de la empresa y dar soporte a toda la estructura, con los servicios de
mensajeria.

RESPONSABILIDAD.
t.a confidencialidad de todas las informaciones que maneje.
El cumplimiento de su horario de trabajo.
El oportuno manejo del mensajerc.
La exacta y oportuna entrega de las comunicaciones solicitadas
El archivo general de la Firma.
La limpieza y la buena apariencia de las oficinas.

FUNCIONES:

1.- Asegurarse diariamente gque el Director General cuente con los reportes
necesarios para la ejecucidn de sus funciones,
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2.- Controlar la agenda de citas y obligaciones dei Director General.
3.- Recibir y canalizar todas las lamadas telefénicas de la Firma.

4.- Realizar todas las comunicaciones telefonicas y escritos que le pida su jefe
inmediato.

5.- Asegurarse de gque todos los documentos y papeles gue pertenezcan al
archivo general estén en su iugar.

6.- Programar diariamente el trabajc del mensajero, verificando las
necesidades de los diferentes departamentos.

7.- Programar la limpieza de ia oficina a través del personal extemno
adecuada.

8.~ Cualquier otra funcién gue le requiera su jefe inmediato y/o que se requiera
para el cumplimiento de sus responsabilidades.

n.1.e.- Mensajero.
JEFE INMEDIATO: Secretaria
SUPERVISA A’ Nadie
OBJETIVO:

. Ejecutar todas las entregas y recepciones que le sean requeridas por
su jefe inmediato.

RESPONSABILIDADES:
Cumplir con su horario de trabajo.
Realizar su trabajo con rapidez y eficiencia
La correcta presentacion personal

FUNCIONES.

1.- Presentarse dieriamente, a primera hora con su jefe inmediato para recibir
las instrucciones del trabajo que tenga que realizar.

2. Realizar los encargos con eficiencia y rapidez, asegurandose de la
seguridad de los documentos o articulos manejados.
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3.- Cualquier otra funcion que ie requiera su jefe inmediato y/o que se requiera
para el cumplimiento de sus responsabilidades.

1.1.-3.- Contador.
JEFE INMEDIATO: Director General
SUPERVISA A: Nadie
g OBJETIVO:

' Realizar los registros de todas las operaciones de la smpresa, tanto
para infarmacién intermna como par los fines legales.

El célculo de todas ias contribuciones de la Firma
RESPONSABILIDAD:

La oportunidad y exactitud en el cumplimento de las obligaciones,
fiscales y laborales de la Firma.

La exactitud y honestidad en el registro de las operaciones de la Firma.
La inspeccién de la claridad en todas las operaciones realizadas.
FUNCIONES:
1.- Realizar mensuaimente los estados financieros de la Firma ( Balance vy
Estado de Resultados ), entregandolos al Director General en ios primeros diez dias
del mes siguierta al que se reporta.

2.- Elaborar el Flyo de Caja semestral de la empresa actualizando
mensualmente los cambios ¢ ajustes gue se vayan generando

3.- Elaborar los Fiujos de Caja para cada proyecto

4.- Calcular y entregar la némina de la Firma en los diferentes periodos que se
necesiten.

5- Encargarse de que el despacho contable externo cuente con toda ta
informacién requerida para el célculo y pago de las obligaciones fiscales.

6.- Realizar la emision de cheques de la empresa.
7.- Tener una junta mensual con el Director General para’
- Revisar los Estados Financieros.
- Retroalimentar toda la informacién generada por el Despacho
Contable externo.
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- Analizar la eficiencia personal.
- Problemas varios,

8.- Cualquier otra funcion que se requiera para el cumplimiento de sus
responsabilidades.

1ll.d.- Procedimientos

1.- Promocién,

2.- Cotizacion.

3.- Gestion de Tecnologia.

4.- Disefio.

5.- Procuramiento.

6.- Construccion.

7.~ Arrangue.

8.- Consultoria.

8.- Contratacion de Especialistas.
10.- Contabilidad.

11.- Autorizacién y Emisién de Pagos.
12.- Control de Gestion.

Ii.d.4.- Promoci6n

Por promocién entendemos a toda la labor que implica; la definicion de los
prospectos, la captacién de los mismos, la adecuada definicion de sus necesidades y
gl posicionamiento de la Firma con respecto a ellos, esperando con esto que esta
sea considerada como el candidato ideal para la solucidén de su probleméatica.

Las etapas a considerar dentro de |la Promocion son las siguientes:
Propaganda
Prospectacion

Reventa
Seguimiento y Control

Propaganda:

De acuerdo con ef nicho de mercado que hemos definido en lineas
anteriores, la propaganda necesaria para una firma de este tipo, consistiré en:

Anuncios en revistas especializadas, que cubran a los prospectos gue

tenemos definidos como son; Expansion Entrepreneur, El Financiero, y seran
enfocados como notas pagadas donde se explique, lo que hacemos ya sea por
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medio de entrevistas o bien, por medio de dar a conocer la terminacién o el inicio de
algln proyecto, caso en el cual se pueden compartir los gastos con nuestro cliente.

o Colocacion de espectaculares, basicamente en proyectos donde se
implique construccion, espectaculares visibles donde se explique la obra que se va a
desarrollar y mencionando también los teléfonos, direccién, efe

) Literatura promocional, en forma de tripticos que permitan conocer al
cliente en forma simplificada los servicios de la Firma, Asi como un Curriculum de la
Firma que permita conocer el historial de la empresa con el fin de darle al cliente
seguridad.

Prospectacion:

En esta etapa, tenemos incluidos a; aquellos prospactos  que gracias a la
propaganda, se pusieron en contactc con nosotros, y a aquellas empresas que
existen y a las cuales debemos ir a conocer para presentar los servicios gque
ofrecemos, los pasos descritos a continuacion se refieren a estos (itimos,
considerando que la labor de venta ya sera igual para cualquiera de los dos grupos:

1.- Se necesita conseguir todos los directorios especializados que se tengan
en la zona que se pretenda cubrir. En caso de que no se tengan, se tendrd que
recurrc a los direciorios telefénicos y en su defecto a " tocar puerta " seglin las zonas
geograficas a cubrir.

2.- El encargado de llevar a cabo esto, sera el Gerente de Ventas, el cual
tendra que cubrir su carga de trabajo definida, presentandose a las empresas que
tuwimos os datos de la persona que lo puede atender, previa cita telefénica. En caso
de no tener estos datos, tendré que investigarlos en los lugares fisicamente, tratando
de que en la pnimera visita sea renitido, o bien, si -+ tratando de conseguir la cita
posteriormente.

3- Ya estando en presencia de la persona gue decidg, 0 bien que es &l
congucio para ella, se deberd de hacer una breve explicacidon de lo que hacemos,
haciendo énfasis en nuestra expenencia - st fa hay - con otras ampresas del mismo
ramo - ... se debe de acompafar de Ia litgratura promogionai c..., gue contemos

4.- El paso siguiente, corresponderd a enterarnos por todos fos medios
posibles de las necesidades que tienen o bien de los problemas a los que se estan
enfrentando y de los cuales podamos prestar ayuda El objetivo de este paso es el
de que se nos requiera una cotizacion, y si no, por lo menos, contar con la
informacién que nos permita darle seguimiento a ese cliente.

Reventa:

En este punto, el Gerente de Ventas debera estar en contacto constante con
nuestros clientes a los cuales ya se les ha hecho algun trabajo, para aplicar el punto
4 de la etapa de prospectacién.
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Ademds tenemos por norma que a los clientes antiguos pedirles referencias
de empresas conocidas donde nos puedan recomendar para llevar a cabo nuestros
servicios, en las cuales aplicariamos los puntos de prospectacion.

Seguimiento y Control:

Para que dé resultado lo anterior, el Gerente de Ventas diariamente debera
checar nuestro comportamiento en cuanto a los objetivos marcados, dividiendolos en
las diferentes etapas anteriores, lo que nos dardn ndmeros, validados por su
experiencia, de cuantas cotizaciones se estiman para lograr un proyecto, asi como
cuantos prospectos se necesitan abordar para lograr una cotizacion 5

111.d.2.- Cotizacién

Cuando ya se tiene definidas tas necesidades de un posible cliente, nos
vemos en la necesidad de plantearie el alcance de nuestra propuesta para resolver
su problemdtica y de informarle el costo de nuestros servicios, esto se lleva a cabo
por medio de cotizar. -

1.- Tan pronto tenga, la Gerencia de Ventas la definicién y alcance del trabajo
o servicio requerido, lo turnara a la Gerencia de Operaciones, para que en esa area
se prepare la cotizacion.

2.- El Gerente de Operaciones, lo turnara a los Gerentes de Proyecto para
gue realicen un andlisis completo de los requenmientos del cliente, verifiquen s se
necesita mayor informacion y en su caso pedirla al area comercial.

3.- Cuando se tenga lista la cotizacion; se reuniran el Gerente de Operacion,
e Gerente de Ventas y el Gerente de Proyecto asignado para afinar los detalles,
antes de presentar la cotizacién al Director General para que [a autorice.

4.- E{ Director General verificard contra el Flujo de Caya, si es factible cubnr
los compromisos vertidos en la cotizacion y si es necesario se reunira con el
Contador. Si todo esta correcto regresara la cotizacion autorizada para que el area
de Ventas la presente al prospecto.

5.- El Gerente de Ventas presentara la cotizacién at prospecto, tratando de
obtener el contrato. En caso de que haya cambios que el prospecto requiers, y los
que por su magnitud, puedan afectar los compromisos de la cotizacion, volvera, a
reunirse con el area de operacion.

¥ @iral Barnes, José Cultura de Efectividad, México. Grupo Editoriat lberoamérica. 1993.2a Ed.
..p.29
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6.- Si es aceptada se procederé a firmar el contrato respectivo previamente |
autorizado por el Director Generai, el cual sera el responsable de firmarlo, previo |
acuerdo con los asesores juridicos.

IIi.d.3.- Gestién de Tecnologia |

Esta es una de las dreas mas importantes de nuestra labor, ya que como
Firma de Ingenierfa pequefia se tiene que recurrir a ofros prestadores de servicios,
los cuales por su especializacidn resulten ideales en la resolucion de los problemas
que se presenten, asi, tenemos gue aseguramos del cumplimiento del alcance y de
la calidad ofrecida, lo cual requiere de un procedimiento que nos asegure lo anterior
ya que la responsabilidad es de nosotros.

1.- Se tiene que crear un directorio de prestadores de servicios, por area de
especialidad, el cual incluya:

Nombre

Direccion

Teléfono

Fax y Correo Electrénico

Principales Ejecutivos

Resultado de experiencias anteriores (Si fas Hay)

2~ Si estamos al nivel cotizacion y tenemos contactc continuo con el
proveedor, entonces estamos en condiciones de poder considerar un estimado de
sus servicios, para incluirlo en la cotizacién. Si no es asi, cotizaremos segun sea €l
nivel de exactitud por un estimado, o hien después de haber cotizado sus servicios
con el fin de tener una mayor exactitud.

‘3.- Se le solicitara par escrito, al praveedor una cotizacidn de sus servicios
especificando con fa mayor exactitud el alcance de los mismos y el nivel de calidad
requerido.

4 - Forzosamente se tienen que tener por lo menos tres candidatos a cubrir
los servicios esperados, para poder comparar las diferentes caracteristicas de sus
serviclos, esto, obviamente si s que se cuenta con esa cantidad de prestadores de

£se serviClo.,

5.- Se llevaran a cabo todos los examenes y anéiis{s de seleccion que sean
necesarios para asegurarse del proveedor adecuade, segln sea la disciplina de la
tecnologia solicitada.

6.- Cuando se haya tomado una decisién, y contemos con la seguridad del
proyecto en cuestion se firmara un contrato entre el prestador de servicios y la Firma
donde se establezcan perfectamente los alcances, y donde nos aseguremos de el
cumplimento del servicto buscado.
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lit.d.4.- Disefio

Contando con la definicién del problema y con la tecnologia para resolverio,
tenemos que plasmar nuestra solucion en el planteamiento tedrica del problema, es
decir de su disefio.

1.- Asegurarse de los alcances det frabajo a desarroliar.
2.- Asegurarse de tener la tecnologia adecuada.

3.- El Gerente de Operaciones tiene que delimitar lo gue se necesita de
Disefio para cada proyecto en cuestién. Se lo comunicaré al Gerente de Proyecto,
entre {os dos decidiran si es un disefio sobre el cual se tiene la capacidad interna
suficiente, 0 se tiene que encargar a un proveedor.

4.- El Gerente de Proyecto procedera a encargar el trabajo a el personal
indicado, por escrito y bajo tas politicas establecidas.

5.- El Gerente de Proyecto mantendra informada al area de Contabilidad de
los trabajos encargados, su costo su forma de pago y su programacion, todo esto
con la autorizacion del Gerente de Operaciones.

Hl.d.5.- Procuramiento

Al tener definidos a fos equipos y materiales que se reguieren para la
construccion de un proyecto de ingenieria entramos a la etapa de evaluar las
diferentes alternativas que la oferta de bienes y servicios de cada rubro en particular
se encuentran Para esto se procede a cotizar con los diferentes proveedores, para,
proceder a fincar los pedidos y requisiciones en base a un analisis técnico y
econdmico sus productos o servicios.

1 - Tener establecido un directorio con i0s proveedores que conozcamaos, por
esgpecialidad que incluya:

Nombre

Direccion

Teléfono

Fax y Correo Electrénico

Principales Ejecutivos

Resultado de experiencias antericres (Si las Hay).

2.- Cuando un proyecto ya esté aceptado, es decir que ya no estemos en
etapa ce cotizacién. El Gerente de Operaciones en conjunto con el Gerente de
Proyecto asignado elaboraran un listado de los equipos y materiales que se necesite
comprar, listado que seré suministrado a partir de la operacion de diseilo. y de las
necesidades propias del proyecto.
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3.- El Gerente de Operaciones encargard a su personal gue coticen 10
necesario, manteniendo siempre la politica de tener tres alternativas par compra,
reservandose para &l la decision de compra.

4.- Se elaboraré una Orden de Compra, donde se especifique:

Material o Equipo

Cantidad

Calidad o especificaciones esperados
Precio

Fechas de entrega

Condiciones de Pago

Firma de aceptacion del proveedor

5.- Se solicitara a la Direccién General el anticipo si es que se necesita,
acompafado del programa de pagos esperado.

6.- Se expeditara la compra por medio de la supervision del Gerente de
Proyects.

7.- Al momento de recibir se verificard que cumpia con las especificaciones
acordadas.

iit.d.6.- Construccién

En esta etapa, se reguiere actuar, conjuntando todos los recursos disponibles,
. materiales, econémicos y humanos, para flevar a cabo la solucidn tecnica al
problema propuesto, construir o que puede ser una unidad productiva o bien,
simplemente una seccidn o un equipo.

1.- Antes de empezar con cualquier actividad que impligue construccion, se
deberd tener aprobadas todas las actividades previas, incluyendo una evaluacion
téenico-econdémica final.

2- Se debe tener un programa detallado para cada actwidad, con
presupuestos asighados, fechas de ejecucion y plan de supervision.

3.- Para esta etepa ya se tienen que tener definidos fos contratistas, siguiendo
para ello el procedimiento de Procuramiento.

4 - Se tienen que tener firmados los contratos correspondientes con los
contratistas en cuestién, especificando alcances, costos y penas por incumpiimiento.

5 - Las disposiciones de dinero para este fin deberan ser aprobadas por el
Contador, & Gerente de Operaciones y por el Director General.

6.- Se deberdn recabar las firmas de aprobacién por pare del cliente, tan
pronto, el avance de las obras lo requiera. Especialmente si es el término de la obra.
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7.- Todos los anticipos otorgados mayores a $ 10,000.00 tendran que estar
garantizados con fianza.

ll.d.7.- Arranque

Aqui se requiere de poner a funcionar lo construido, revisar que los equipos
estén en condiciones, probar su funcionamiento, y el comportamiento en su
interconexion con ofros equipos. En esto un punto fundamental es el de verificar que
el producto o servicio final ofrecido, corresponda & las condiciones prometidas, para
si no, proceder a realizar los ajustés necesarios.

1.- Antes de pensar siquiera en el arranque de alguna unidad se debe de
asegurar el tener un manual que especifique perfectarnente los pasos a seguir para
tal fin.

_ 2.- También se debe de asegurar el contar con el personal calificado y con la
suficiente experiencia para lograr el arrangue.

3.- Se debe tener perfectamente definido el alcance de la operacioén con la
compafiia contratista encargada.

4.- Asimismo se debe de contar con un sistema de seguridad para la
operacion especifica y contar con el equipo de seguridad necesario.

5.- Cualquier cambio en el programa de arranque debe de ser autorizado por
el Gerente de Operacion y el representante de la empresa Contratista.

6.- Al término del arrangue se formara una comision de inspeccion formada
por el Gerente de Operacién, el Gerente de Proyecto y el o los representantes de la
Contratista para dar el visto bueno a esta operacion.

Ii1.d.8.- Consultoria

Esta es una area fundamental en los servicios ofrecidos por la Firma, Todo lo
referente a aspectos que no involucren disefio, procuramiento, construccion y
arranque podemos considerarlos que caen dentro de la Consulioria propiamente
dicha. Se tiene gque manejar como un proyecio y asignarse a los especiahistas de
Consultorfa.

1.- El Gerente de Operaciones debe de asegurarse de el alcance de cada
proyecto. Esto es importante ya que la Comsultoria puede permitir que los limites de
cada proyecto queden sin definicion, generando problemas con el cliente y con los
costos.

2.- Et Gerente de Operacién deberd de informar lo anterior al Gerente de
Proyecto.

1
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3.- El Gerente de Proyecto debe de preparar con cuidado el programa del
proyecto, marcando perfectamente lo que se cubrira en cada etapa y los
docurnentos que se deben generar para cumplir los compromises.

4.- Se tiene que tener fimado un contrato que ampare nuestra labor y
especifique lo antericr.

‘5.~ El Supervisor de Consultoria tendré una reunién con el Cliente donde le
especmcaré nuestros alcances y la forma en que llevaremos & cabo el proyecto, si
existe alguna diferencia con los puntos anteriores, lo harg saber de inmediato al

Gerente de Proyecto para que se retomen los pasos a seguir.

6.- El Gerente de Proyecto y el Supervisor de Consultoria, definirén los
Consultores Especialistas que se encargaran de llevar a cabo el proyecto.

7.- El Supervisor de Consultoria les informara a los responsables designados,
lo que se espera de elios, la calendarizacion y los horarios a cumplir.

8.- Se tendra una junia previa al inicio de cperaciones entre el Cliente, los
Consultores y el Supervisor de Consultoria, con el objeto de que el Ciiente conozca a
los responsables y de que se resuelvan los ltimos detalles o dudas si las hay.

o - Se arrancara el proyecto, dandole el seguimiento previsto.

l1l.d.9.- Contratacién de Especialistas

independientemente de la planta habitual de empleados de la Firma, es vital
contar con un sistema establecido para contratar a los especialistas gue se requieran
para los proyectos especificos que por su naturaleza, requieran de personal

sumamente especializado.

Aqui queremos hacer resaltar el criterioc de un especialista ' que concuerda
totalmente con nuestro sentir y que explica que las armas mas importantas en la
competitividad de una organizacion son la habilidad administrativa, asi como la
capacidad de desarrollo de tecnologia, considerando a estos como recursos
mucho mas wportantes gue los recursos que tradicionalmente se toman en
cuenta. Considerando gue la administracion de tecnologia, como tal, ha llegado a
tener tal importancia es la base del liderazgo en las principales firmas

iecnolbgicas.

Con esto queremos enfatizar la importancia que se le da a este rengion.

% gunasekaran. A Essentials in International and Joint R&D Project, Technovation, The International Journal of
Technelogical, Innovation, Entrepreneurstup and Technology Management. Vol 17,No 11-12, Nov/Dic 1997, Pp 637-
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1.~ La persona que requiera a aigin elemento nuevo, deberéa definir su_perfil,
caracteristicas personales, asi como la fecha para cuando lo necesita. Solicitando
por escrito su contratacion a su jefe inmediato, especificando lo anterior y explicando
SUS Tazenes.

2.- El jefe en cuestién turnara la solicitud al Gerente de Operaciones, el cual
en conjunto con el Contador, determinara la viabilidad de la propuesta.

3.- En caso de que no se scepte la propuesta se informara de inmediato al
solicitante.

4.- En caso de aceptarse se definiran por parte del Gerente de Operaciones ¥
el Contador los medios mas adecuados de captacion.

5.- El Contador se encargara de llevar a cabo la captacién, destinando a los
candidatos que cumplan las caracteristicas bésicas, a el jefe inmediato gque en
cuestién les corresponda.

6.- El seleccionante, evaluara a los candidatos por los examenes que
procedan y definira en orden de importancia a las personas que nos interesen.

7.- En ese mismo orden de importancia se les ofrecera el puesto a las
personas, especificandoles la duracién de sus servicios, el monto del pago, asi como
la forma del mismo.

8.- A la persona que haya aceptado se le ingresara a la Firma, procediendo su
jefe inmediato a su capacitacion, previo a esto se informara al Contador para que
lleve a cabo el papeleo legal y se encargue de que el nuevo elemento firme el
contrato de prestacion pertinente.

lIl.d.10.« Contabilidad

Independientemente de la tabor propia de la Firma, se tienen que generar
reportes, estados financieros, pago de impuestos, los cuales necesitan estar
sustentados por una adecuada contabilidad, en la que se registre en forma veraz y
oportuna, todas las operaciones de la Firma.

1- Todos los egresos e ingresos de la Firma deberan registrarse con las
claves que les correspondan del Catélogo de Cuentas, sin excepcion.

2. La contabilidad de la Firma se basara en cinco instrumentos, los cuales
son’

Balance Mensual

Estado de Resultados Mensual
Flujo de Caja General Semestral
Balanza Fiscal Mensual

Flujo de Caja por Proyecto
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3.- El Balance y Ei Estado de Resultados, deberan estar listos por parte del
Contador, en los primeros diez dias del mes siguiente al que se reporte, para
presentarlo at Director General, mismo que los revisara para presentarlos al Consejo
de Administracién en los cinco dias siguientes.

4.- El Contador debera elaborar el Flujo de Caja general de la Firma, con la
cotaboracién del Gerente de Operaciones, para periodos sucesivos de seis meses.
Este instrumento deberéd presentarse al Director General un mes antes de que
comienca el periodo programado.

5.- El Contador debera actualizar el Fiujo de Caja en lapsos mensuales,
retroalimentando & los siguientes y entregando estos ajustes dentro de los primeros
diez dias del mes siguiente ai actualizado.

6.- Cada mes, el Contador debera de revisar ia Balanza Fiscal gue le prepare
el Despacho Contable externo, con fines de pago de impuestos, acompafiada de los
requerimientos de pago de impuestos que correspondan. En base a esto se le
pagaran los honorarios al Despacho y el Director General autorizara los egresos.

7.- Cada proyecto deberd de tener un Fiujo de Caja preparado por el
Contador con el auxilio de el Gerente de Operaciones, por e periodo de duracidn
actualizacionss semanales. Dicho flujo sera informado semanalmente a el Gerente
de Operaciones y & cada elemento que tenga gue ver con cada proyecto.

TiL.d.11.- Autorizacién y Emision de Pagos

La manera mas segura de controlar el desarrollo sano de un negocio y un
proyecto es por medio de vigilar las salidas de dinero, por 1o que se requiere de un
procedimiento agil que sin entorpecer las operaciones de la Firma, mantengan
controlado al negocio, sobre todo conforme al presupuesto original

1.- Se tendran clasificados a las emisiones de dinero en dos conceptos.

Pagos Regulares
Pagos lrregulares

2 - Los pagos regulares seran todos aquellos que ya se tienen contemplados,
tanto en ef presupuesto como en los calendarios de pagos, de acuerdo a convenios
o contratos especificados. Estos pagos seran emitidos directamente por el area de

Contabilidad.

3 - Los pagos irregulares seran solicitados Gnicamente por

Director General
Gerente de Operacion
Gerente de Ventas
Gerente de Proyecio
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Contadoer
Deberan ir acompafiados de una solicitud que explique la necesidad del pago.
4.~ Las personas autorizadas para firmar las cuentas de cheques, seran:

Director General en forma individual
Gerante de Operacién y Contador Mancomunada

5.- Cualquier persona de la empresa podréa solicitar cheques, pero dentro de
su area, es decir la solicitud a Contabilidad solo podra ser hecha por las personas
mencionadas anteriormente.

6.- Las personas autorizadas para firmar en la cuenta lo haran de la siguiente:

manera:
a) La persona que debe firmar siempre, es el Director General, solo en su

ausencia o podran hacer otras personas. . )
' b) Para poder firmar un cheque los autorizados deberan asegurarse que el
mismo venga acompafiado de la siguiente documentacion:

- La solicitud firmada. .
- El visto bueno firmado por Contabilidad, en la poliza.
- La factura que cubra los requisitos fiscales o la autorizacion expresa

de Contabilidad.
- Que en la pdliza esté anotada la cuenta y subcuentas que procedan.

7.- Contabilidad dara el visto bueno para la firma de los cheques, verificando
lo siguiente; - Que esté dentro de programa:

- Que tenga cubiertos los requisitos fiscales
- Que haya el fondo suficiente.
- Que esté registrada apropiadamente la cuenta a la que pertenece.

8- Los egresos menores a $ 500.00 se podran sacar por caja chica, o
cantidades mayores que por su naturaleza no puedan ser hechas por cheque.

9.- Se procurara que todos los egresos salgan como cheques nominativos.

Cataiogo de Cuentas:

Con el objeto de clasificar correctamente todos los egresos e ingresos de la
Firma, y también con el objetivo de generar rapidamente la informacion de control
gue se requiere, todos los movimientos deben de guedar englobados dentro de los
siguientes:

001 Bancos
002 Caja
003 Cuentas por Cobrar
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004 Deudores Diversos
005 nventarios

006 Activo Fijo

006-1 Transporte

006-2 Maquinaria Pesada
006-3 Equipo de Oficina
006-4 Equipo de Proceso
007 Aclivo Diferido

008 Pasivo a Corto Plazo
009 Pasivo a Large Plazo
010 Anticipos Recibidos
011 Acreedores Diversos
012 Capital Social

013 Utilidades

025 Ingresos

030 Pago de Honorarios |
031 Gastos de Representacion
032-1 Gastos de Viaje
032-2 Comidas

(32-3 Regalos

033 Telefono

033 Teléfono Celular

034 Sueldos

035 Renta

036 Luz

037 Agua

038 Suscripciones

039 Papeleria

040 Comisicnes

041 Bepreciacién

042 Amortizacion

043 Combustible

044 Mantenimiento Automoviles
045 Membresias

lil.d.12.- Control de Gestion

Este es el instrumento con el cual la Direccidn General puede controlar
agitmente la operacion diaria de la Firma, por medio de una comunicacién eficiente
de la informacion necesaria. Se debe de enfocar a mantener el funcionariento de la
empresa dentro de los cbjetivos fijados para las diferentes areas y dentrc de los
presupuestos permitidos

Este es un formato (Ver formato) que en forma diaria debe de ser llenado
para que la Direccién General, conozca en forma cuantitativa y cualitativa el
comporiamiento general de la empresa, en forma comparativa con los objetivos
fiiados, para que pueda pedir informacién adicional, o bien, tomar decisiones sobre el
contenido del mismo.
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lll.e, Infraestructura Necesaria

1.- Equipo
2.- Suministro de Tecnologia
3.- Necesidades de Capacitacion y Desarrollo

it.e.1.- Equipo

La firma, para poder flevar a cabo sus funciones, necesita de equipo. el cual
ya fue esbozado en el rubro de la evaluacion econdmica, en esta etapa queremos
detallario con el ohjeto de facilitar su adquisicion.

Automadvil{2)

Automévil Chrysler Contour Modelo 1994
Computadora(3)

Plotter

Impresora(3)

Mobiltario

2 Escritorios Ejecutivos
2 Escritorio Secretarial
Mesa y Sillas de Juntas
Copiadora Modelo XEROX 5310
Fax(2) Modelo XEROX 7220
Maguina de Escribir
Ill.e.2.- Suministro de Tecnologia
Suscripciones:
Chemical Engineering
Periddico El Financiero
Revista Expansion
Mernbresias.
Camara Nacional de Empresas de Consuitoria
Servicios:

Internet
Agencias Informadoras de Concursos
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lii.e.3.- Necesidades de Capacitaciéon y Desarrollo

Como el objetive de la empresa planeada es el generar servicios de primer
nivel desde el punto de vista tecnologico, debemos de tener un programa de
irformacion de avances tecnologicos, asi como un programa dé entrenamiento a
nuestro personal, que efectivamente permita gue estemos en el nivel deseado. Para
esto se tendran los siguientes planes:

a) Actualizacion Técnica:

Se programaran programas de capacitacion para todo €l personal que
fleve a cabo trabajos de este rubro, obiigando a que por lo menos se tome un curso
de actualizacion anual por persona en lo referente a su trabajo.

b) Actualizacion Administrativa;

Todo el personal que maneje personal, o sea que tenga personal a su
cargo, debera tomar un curso sobre temas de corte administrativo con frecuencia
anual.

¢) Actualizacién Humanistica;
Partiendo del hecho de que solo se pueden dar excelentes

profesionistas en excelentes personas, nos podemos abocar a un programa de
cursos enfocados al desarrollo humano, sobre todo con enfogque motivacional,
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IV.- CONCLUSIONES

1.- Definitivamente un negocio de este tipo representa un comportamiente atractivo
desde &l punto de vista de rentabilidad. Con una inversion relativamente baja y una
adecuada atencién al mercado se puede considerar a todas tuces factible.

2.- La introduccién al mercado de los servicios presentados en el presente trabajo,
deben levar a cabo una estrategia de convencimiento en funcién del costo-bensficio
de lo que se ofrezca, esto es debido a que se va a encontrar la dificultad que el
personal de estas empresas estd acostumbrado a frabajar con prestadores de
servicios de ofro nivel; paileros, plomeros, mecéanicos, etc, y por or otro lado la
imagen que se tiene de los servicios proporcionados por profesionales de la
ingenieria son considerados Mas "carcs” que los usualmente empieados. Por estas
razones el enfoque de una empresa de este tipo debe basarse en definir muy
claramente los trabajos a realizar y destacar lgs beneficios economicos que
representaran a corto y a largo plazo.

3.- Es extremadamente importante que se les dé a las industrias pequefias la
importancia que se merecen, Ya que socialmente representan el empleo de mas de
la mitad de la mano de obra ocupada en nuestro pais. Para ello se¢ debe de entender
su problematica real y en funcidn de ello, daries un servicio profesional, ya que hasta
el momento se le ha despreciado a la empresa peguefia por parie de las firmas de
ingenieria. Una de las razones es la dificultad que estas empresas tienen desde el
punto de vista de la liquidez, lo cual se resuelve haciendo planes acordes a su flujo
de caja. Otra razén es el hecho de que es dfficil comunicarse con ellas debido a la
poca experiencia que  tienen para resolver sus problemas acudiendo a
nrofesionales, lo que para fas firmas de ingenieria representa el comenzar de cero
con los prospectos, ya que hay que explicar lo que hacemos muy claramente y
demostrando los beneficios que se obtendran.

Es una labor de venta mas dificl. pero que con las estrategias adecuadas
mencionadas anteriormente y en el desarrollo del trabajo presenta oportunidades
muy interesantes.

4.- La consultoria representa una oportunidad de autoempleo muy interesante para
los egresados de las carreras de ingenieria, que se multiplica en el caso de las
empresas pequefias, ya que bajo el concepto manejado en este trabajo, nadie las ha
atendido adecuadamente, esto es debido a la gran variedad de conocimientos gque
los profesionistas pueden aportar a las empresas. Para lograr esto se debe
estructurar un servicio medible y eficiente. En resumen que la gestién ofrecida
genere una aportacion en forma cuantitativa para as empresas prospectos.
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