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INTRODUCCION

En la industria y comercio actual, la globalizacion, los adelantos tecnologicos, la
economia de escala y la reduccion virtual de las distancias gracias a los modernos
sistemas de comunicacion, ha hecho que la forma de competir en el mercado
cambie totalmente. El consumidor es ahora el mayor beneficiado siendo también
mas exigente y decisivo en el éxito o fracaso de un producto.

La competencia es mayor, hay pocos lideres de sector o mercado, lo cual; ser el
mejor en costos y tener un producto con altas especificaciones de calidad, no
garantizan la permanencia de una empresa en el mercado. Hace falta algo muy

importante: Valor agregado.

Es por ello que en la actualidad, la togistica en cualquier industria tiene un peso
similar o mayor que areas tradicionalmente estratégicas, como produccion, ventas
o finanzas. Agrega eficiencia, reduce costos y mejora servicio. Todo ello base
fundamental de una empresa exitosa.

Todo esto implica una mayor atenciéon en la logistica y la administracion de la
cadena de suministro en muchas empresas. Una buena estrategia en estas areas
es la clave para mantener la calidad, mejorar los costos, impulsar en toda la
cadena de suministro una cultura de servicio al cliente.

€l presente proyecto, el cual llamaremos XH 10 cubrio tres estrategias para
alcanzar una ventaja competitiva en el mercado, las estrategias son: liderazgo en
costo, diferenciacion y el foco o nicho de mercado en ia cuat se lanzara un nuevo
producto. Analizando desde el estudio de mercado potencial hasta la competencia
a la cual nos enfrentamos se pudo evaluar el producto el cual es viable a lo largo

de su desarrollo.

El proyecto se enfoca a un producto que pertenece al giro de television de paga
pero a su vez cumple con lo establecido en cuanto al desarrollo y lanzamiento de
un nuevo producto. utilizando la logistica y la administracion de la cadena de

suministro.
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1. CADENA DE SUMINISTRO

1.1 DEFINICION

Cadena de suministro: Es la red de localidades y actividades que desemperian las
funciones de desarrollo de productos, compras de material a los proveedores,
movimiento de material entre localidades, manufactura de productos, distribucion
de los productos terminados a clientes y soporte posventa.

La cadena de valor o “suply chain® es una red de empresas, que estan
involucradas, con ligas hacia arriba y hacia abajo, en los diferentes procesos y
actividades que agregan valor a los productos y servicios que el consumidor
percibe.

Si bien los objetivos globales y finales de cada una pueden ser muy diferentes,
intangiblemente se preocupan por hacer bien su parte y conservar el beneficio del
negocio.

La globalizacion es una realidad. La decisién de aprovechar sus ventajas y eludir
sus riesgos, depende de cada organizacion.

2. SISTEMAS MODERNOS DE PLANEACION
2.1 MRP (MATERIAL REQUIREMENTS PLANNING)

La planeacion de requerimientos de materiales, es el mas basico de los sistemas
modernos para planear la operacion de una planta de produccion.

Se basa en un prondstico de ventas, para obtener como resultado final, las
ordenes de produccion y las érdenes de compra requeridas para cubrir ese
pronadstico.

La informacidén bdsica necesaria para ejecutario es:

Inventario de materias primas

inventario de producto terminado
Prondstico de ventas/Pedidos en firme
Tiempos de entrega

Tamarno de lotes de compra y produccién
Lista de materiales

Demanda independiente de partes
Stocks de seguridad
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MRP SISTEMA DE PLANEACION DE OPERACION
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Cada nueva corrida (regenerativa o de analisis de variaciones) genera cambios
a las 6rdenes, especificamente:

Adelantar
Atrasar
incrementar
Disminuir
Cancelar

Lo que no significa que sean posibles, pero eso es un segundo analisis.

2.2 MRP Il (MANUFACTURING RESOURCES PLANNING)

La planeacion de recursos de manufactura, hace todo el proceso de MRP, pero
agrega un factor fundamental: la verificacion de las posibilidades de produccién
debido a las restricciones de capacidad y sus consecuencias.

La informacion necesaria para ejecutario es, ademas de la ya mencionada en
MRP, la capacidad nominal, maxima y minima de l|a planta productiva.

Cada nueva corrida (regenerativa © de analisis de variaciones) genera ademas
de las acciones de MRP, las consecuencias de la validacion de la capacidad, por

ejemplo:

Tiempo extra

Contratacion temporal

Outsourcing

Administracion de inventarios

Realineacion del personal (multihabilidades)
Mezcia de varias o todas las anteriores
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2.3 ERP (ENTERPRISE RESOURCES PLANNING)

La planeacion de recursos de la empresa, hace todo el proceso de MRP !I, pero
agrega otro factor fundamental: la verificacion de las posibilidades de ia empresa
de soportar financieramente las compras y operaciones de ia planta, debido a las
restricciones de flujo de efectivo y sus consecuencias.

La informacion necesaria para ejecutario es, ademas de la ya mencionada en
MRP Il, el efectivo disponible y las cuentas por pagar y cobrar en el horizonte de la
planeacion.

2.4CMA (CONSTRAINS MANUFACTURING ANALYSIS)

La teoria de administrar con base en restricciones, es el método mas incluyente y
popular hoy en dia.

Es particularmente util para empresas cuyo mercado es muy impredecible, ya
que no necesita del prondstico de ventas como paso inicial del ciclo de planeacion.

Cuando hay restricciones de capacidad, se decide en funcién a rentabitidad. La
informacién necesaria es:

Inventarios de producto terminado
{inventarios de materia prima
Historico de demanda

Lote minimo o econdmico

Detalle de capacidad (horas)
Tiempos de entrega

Lista de materiales

Clasificacion del PT (rentabilidad)
Rendimientos / Productividades

Pasos a seguir:

1. Fijar en forma arbitraria, el inventario objetivo o “buffer’ de cada producto

terminado
Calcular en base a la capacidad de respuesta de {a planta o el proveedor, el

punto de reorden de cada producto terminado
Establecer en conjunto con las areas comerciales, la prioridad ideal del

producto terminado
Hacer el ciclo siguiente tan frecuentemente como se requiera para definir

acciones y ajustar los buffers gradualmente

A wpn
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MATERIAS PRIMAS

Las materias primas deben soportar la amplia variedad resuitante del programa de

produccion.
Idealmente y dependiendo de los tiempos de entrega de los proveedores, debe
haber materia prima siempre para producir al menos 3 veces el lote minimo o

econémico de cada producto.
Requiere mucha flexibilidad de produccién y buenos proveedores.

CAPACIDAD

Cuando hay restricciones de capacidad que no permiten {a produccion de todos
los productos necesarios, se puede:

Opciones de manufactura externa
Tiempo extra

Compra y reempaque de producto
Decidir en base a mayores ganancias
Decidir en base a clientes estratégicos
Ofrecer opciones a clientes

3. PROVEEDORES
3.1 DEFINICION

Definimos como proveedores a todo aquel individuo o empresa que puede
satisfacer la demanda de aigun malerial o servicio, necesario para nuestro
proceso productivo o comercial.

Estos pueden ser nacionales o internacionales, pequefios o grandes, de gran
volumen o de solo una operacion eventual, criticos o sustituibles, pero lo mas

importante, son necesarnos.

3.2 PRINCIPIOS BASICOS DE LA RELACION CON PROVEEDORES

1. Ambas partes deben GANAR. Si solo una parte sale beneficiada, o el
beneficio esta muy mal repartido, la relacion no durara mucho,

2. Siempre considerar a nuestro proveedor habitual como la primera opcion,
pero evaluar eventualmente otras opciones.

3. Conocer las instalaciones, organizacion y toda la informacion posible del
proveedor. Eso permitira saber sus alcances y no pedir milagros ni aceptar
excusas imposibles.

4. Evitar en lo posible la convivencia extra laboral. Crea compromisos
implicitos.

FLS ZARAGOZA UNAM




3.3 ESTRATEGIAS PARA NEGOCIAR

Contratos a largo plazo con entregas programadas
Solicitar consignacion a cambio de exclusividad

Si la liquidez lo permmite, ofrecer pagos al contado a cambio de un
descuento superior al costo del dinero

Si no, obtener el mayor plazo posible

Consolidar los requerimientos de otras empresas del grupo o del sector
{clubs de compras)

Averiguar si hay productos obsoletos que podemos adquirir a precio de
descuento

Intercambiar otro tipo de divisas. Pagar con producto (costo vs. precio de
venta). Empleo cruzado

i No olvidar NUNCA que él debe ganar dinero !

3.4 ESQUEMAS DE COMPRA

Commodities

« Compra Directa: El fabricante del bien o servicio vende directamente

sus productos al cliente.

Compra Indirecta: Similar a la anterior, pero se trabaja mediante un
distribuidor.

Licitacion: Varios proveedores concursan por un contrato que debe cumplir
determinados requisitos. E! mejor postor obtiene el negocio.

Consignacion: El proveedor pone el inventario a disposicion del cliente en
las instalaciones de éste. E) cliente paga periddicamente en funcion a su
consumo.

Clubs de compras: Varias empresas se unen para generar un aito volumen
de compra y asi negociar mejores condiciones.
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Especialidades

-

Compra Directa: El fabricante del bien o servicio vende directamente sus
productos al cliente, previo desarrolio en conjunto del producto.

Licitacion: Varios proveedores concursan por un contrato que debe cumplir
determinados requisitos. El mejor postor obtiene el negocio, pero debe
haber una aprobacion previa de la muestra participante.

Consignacion: Funciona igual que para commaodities, pero con un previo
desarrollo del producto.

Proyectos: Cada fase va desarrollando sus productos y creando los
esquemas de compra adecuados para cada caso.

&Cuando se tiene un producto commodity? Cuando al consumidor le es
indiferente fa marca del producto.

Ejemplos: Azducar, Vidrio, Acero, Petroleo

¢2Cuando hablamos de una especiatidad? Cuando al consumidor le es importante
la marca del producto.

Ejemplos: Ropa, Muebles, Autos, Arte

3.5 TERMINOS DE PAGOS

$

$

Contado: Se paga al recibir. Regularmente hay un descuento sobre el precio
regular.

Crédito abierto: Se paga a un plazo determinado. Regularmente pueden
generarse intereses moratorios si no se paga en la fecha comprometida.

Pago Anticipado: Se paga en el momento de la colocacion del pedido. Muy
usual al iniciar una relacidn comercial.

Carta de Crédito: Un banco avala la operacién en coordinacién con el banco
del cliente. Protege a ambos.

A Plazos: Se calculan intereses variables o fijos. Comun para la adquisiciéon
de bienes de capital.

Anticipo Parcial: Muy comun en Make to Order. Compromete a ambas
partes. Finanzas necesarias.

FES ZARAGOZA UNAM 9




4. ENTORNOS DE MANUFACTURA

4.1 MAKE TO STOCK

En este escenario, la produccion se hace para almacenaria y venderia después.
En muy contadas ocasiones, una corrida productiva particutar, esta destinada a
un pedido. Ejemplos de este tipo de industria son:
e Petroquimica
e Alimentos
* Ropa
e Commodities en general

Ventajas

& Permite altos indices de productividad

i Se pueden planear bien las materias primas

& Se tiene respuesta inmediata si la planeacion esta bien hecha
& Operacion mas estable

Desventajas

¢ Genera mas inventario de! requerido

<® Requiere espacio de almaceén

¢ Alta inversion de capital

< Produccidn tiende a seguir produciendo aunque no haya demanda
<@ Alto riesgo de creacion de inventarios obsoletos

4.2 MAKE TO ORDER

En este escenario, la produccion se hace si y solo si existe un pedido que io
requiera.

Es muy usual en industrias cuyo producto es excesivamente costoso o
especializado. Ejemplos de este entorno, pueden ser:

Equipo de proceso
Aviones

Muebles sobre medida
Anillos de graduacion

Ventajas

Trabaja sin inventarios de producto terminado

No se requiere un almacén de producto terminado
Minima inversion de capital

Puede manejar opciones con facilidad

[ A4
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Desventajas

Requiere mucha flexibilidad de operacion

Los tiempos de entrega tienden a alargarse

Dificil de aplicar a procesos continuos

Depende excesivamente de la eficacia de los proveedores de materia prima
Genera tiempos muertos si falta demanda

4449404

4.3 ASSEMBLY TO ORDER

Es una mezcla de las dos anteriores. Las pantes se producen para stock y solo se
ensamblan para surtir un pedido. Pueden requerir procesos de acabado. Ejemplos
de este tipo de industria son:

= Automotriz
e Computadoras de aito rendimiento
* Productos promocionales

Ventajas

& Trabaja sin inventario de producto terminado

4+ No se requiere un almaceén de producto terminado
&  Puede manejar opciones con facilidad

& Tiempo de entrega relativamente corto

Desventajas

< Requiere de aitos inventarios de partes

< No aplica a procesos continuos

<@ Depende excesivamente de |la eficacia de los proveedores de materia prima
< Genera tiempos muertos si falta demanda

T Poca flexibilidad. Ordenar segun el menut de ensambies
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§. LOGISTICA

5.1 DEFINICION

Es el proceso de administrar estratégicamente el suministro, movimiento y
almacenaje de las materias primas, partes y productos terminados, asi como los
flujos de informacion relacionados, a través de toda la organizacion de la empresa
y sus canales de mercadeo, de forma tal que {a rentabilidad actual y futura sea la
maxima posible, gracias a que los pedidos de los clientes son surtidos eficaz y

eficientemente

5.2 VENTAJA COMPETITIVA

Situacion que provoca, la preferencia de un cliente hacia nosotros, gracias a algo
que nos distingue de todos nuestros competidores.

* Ventaja por PRODUCTIVIDAD
e Ventaja por VALOR

VENTAJA POR PRODUCTIVIDAD

= Economia de escaia
= Habilidades de los trabajadores
o Mejor maquinaria

e Integracion vertical y horizontal

Todos estos rubros provocara un mejor costo del producto. La ventaja en
productividad es muy buena, pero dificil de lograr. Ademas hace a los negocios
operar de forma mas marginal y tarde o temprano alguien los alcanza y el ciclo

inicia de nuevo

VENTAJA POR VALOR
e Garantia

Opciones

Mantenimiento

Empaque

Tiempo de entrega

Financiamiento

Estos rubros nos daran como resultado un mejor servicio. La ventaja en valor es
mas facil de alcanzar, pero muy sencilla de igualar. Detectar un nicho de mercado
donde la diferenciacion sea dificil o imposible de igualar, es una buena estrategia,
pero siempre hay que estar atentos a lo que hacen los competidores.
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Lo mejor que puede suceder es que se enfoque en ambas. Primero en valor y
luego en productividad.

Las ventajas competitivas no pueden ser entendidas viendo a la firma como un
todo. Proviene de cada persona, cada area, cada paso de cada proceso.

Cuando cada pequefio paso, la firma lo hace mejor o mas barato que sus
competidores, va generando esa ventaja. Es un proceso continuo de busqueda,
depuracion, mejora y reduccion de costos.

La logistica tiene ademas un papel integrador.
Produccion quiere corridas largas y constantes para ser muy productivos.
Ventas quiere mucha flexibilidad y capacidad de respuesta.

El area logistica concilia ambos intereses, sabiendo de las limitaciones de
produccion y los requerimientos de las areas comerciales, sin perder de vista
jamas el enfoque en las necesidades de! cliente y las caracteristicas de los

proveedores.

5.3 LOGISTICA INTERNA

Todos los principios basicos de la logistica, aplican a nivel micro, esto es, dentro
de la empresa, sin importar su tamario o actividad.

Los principios basicos son:

® Minimo movimiento
Maximo control
Minimo error
Maxima velocidad
Eficacia y eficiencia
Excelente servicio
Seguridad, orden y limpieza

5.3.1 PRINCIPIO DEL MINIMO MOVIMIENTO

Las materias primas, productos en proceso, aditivos, consumibles y bienes
terminados, deben estar lo mas cerca posible de su lugar de consumo, con el fin
de que no se desperdicie tiempo y esfuerzo en desplazarios a grandes distancias.
Esto reduce también el inventario requerido para mantener la operacion sin

interfrupciones.
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5.3.2 PRINCIPIO DEL. MAXIMO CONTROL

La unica diferencia entre cualquier aimacén y la béveda de un banco, es el costo
de lo que resguarda. Las entradas y salidas de producto, asi como el acceso de
personal ajeno debe controlarse muy estrictamente.

5.3.3 PRINCIPIO DEL MINIMO ERROR

La exactitud de la informacion de inventarios es clave, Un error de inventario
puede hacer que se compren cosas que Nno se necesitan o que se dejen de
comprar cosas que si se necesitan. De la misma forma, podemos vender producto
que no existe o negar la venta a los clientes de producto que se empoiva en el

almaceén.

Por ley, toda empresa debe contar sus inventarios al 100%, al menos una vez al
afio, auditando el proceso minuciosamente. Hay técnicas varias para hacerlo, pero
en general:

e Debe hacerse un corte documental preciso

e Se debe contar dos veces, por personas diferentes cada vez

e Se debe hacer un tercer conteo en caso de diferencia entre los dos
primeros conteos

« Una vez sin diferencias, comparar contra lo que se deberia tener segun |a
contabilidad

e Para aclarar diferencias se debe revisar el correcto procesamiento de todos
ios documentos

5.3.4 PRINCIPIO DE LA MAXIMA VELOCIDAD

La rapidez en la administracion logistica es un p/us que a veces hace la diferencia
entre ser o no exitoso. Hacer las cosas rapido y bien ya no es un objetivo, es un
requerimiento actual para sobrevivir en un mundo que vive cada vez mas de prisa.

Al recibir material, ubicario y actualizar el sistema de inmediato

Al surtir el material, de igual manera actualizar el sistema

El minimo movimiento ayuda a hacer estas labores mas rapido

En almacenes grandes y con muchos productos diferentes, sera necesario
contar con un control de ubicaciones

Son muy utiles los paquetes preempacados para productos que se deban
contar o pesar para surtirse

« Revisar los procesos para evitar pasos inudtiles es una practica sana y
necesaria
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6. ERRORES COMUNES EN EL SERVICIO

El sentido de urgencia y la actitud de servir, no se puede ensefiar. Eso es innato
en cada persona. Un servicio de excelencia crea un ambiente casi magico y
permite que el receptor del mismo se sienta sumamente comprometido con la
empresa, con el area o con la persona que lo ha servido.

Existen once errores comunes en la actitud de servir, que se deben eliminar para
tener una excelencia en el servicio, los cuales son:

1. La aspiradora: Todo entra y nada sate. Todo lo que se pide no se escucha.
Solo le hacen caso a sus jefes.

2. El tablero de basquetbol: Rebotan a todo mundo. Rechazan toda solicitud
que no cumple al 100% con el “procedimiento”.

3. El prepotente: Por decreto, cambian las reglas sin informar a sus clientes.

4. EI vigilante: Se preocupa mas por encontrar errores de los demas que por
hacer bien su trabajo.

5. Los competidores: Tienen preocupacion envidiosa de lo que le dan o
asignan a otras areas.

6. El apatico: No le importa nada que tenga que ver con el servicio.

7. El *"NO HAY" Lo dnico que quiere es deshacerse del problema lo mas
rapido posibie.

8. El déspota: Trata a todos con aire de superioridad.

9. &l robot: Hace todo conforme al “librito”

10. El “reglas”. Las reglas estan por encima de las necesidades de nadie. No
hay urgencias ni procesos especiales.

11. & lento: Hace las cosas pero “a su paso”.

7. DISTRIBUCION DE PRODUCTOS
7.1 DISTRIBUCION EN MEXICO

Se debe tener muy claro que un pedido cierra su ciclo en el momento en que el
cliente lo recibe a plena satisfaccion en:
e Cantidades
Fecha y hora
Precios
Documentacion
Calidad del producto

Muchas veces quien entrega, es la unica imagen de nuestra empresa ante el
cliente, o al menos, ante su area operativa. De ahl la importancia de elegir bien a
quién le daremos at responsabilidad de esa entrega.
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8. OUTSOURCING

El Outsourcing es un tema de actualidad en el que objetivo principal de {a
empresa es la reduccion de gastos directos, basados en la subcontratacion de
servicios externos que no afectan la actividad principal de ila empresa.

Outsourcing es una mega tendencia que se esta imponiendo en la comunidad
empresarial de todo el mundo y consiste basicamente en la contratacion
externa de recursos anexos, mientras la organizacién se dedica
exclusivamente a la razon de su empresa o negocio.

El Outsourcing hasta hace tiempo era considerado simplemente como un
medio para reducir significativamente los costos; sin embargo en los ultimos
afios ha demostrado ser una herramienta util para el crecimiento de las
empresas.

Algunas de las ventajas de implementar outsourcing son:

Reducir o controlar el gasto de operacion

Disponer de los fondos del capital

Tener acceso al dinero efectivo

Manejar mas facilmente tlas funciones dificiles o gque estan fuera de
control y que [a comparfiia no se espera.
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Actualmente la television restringida en México solo esta al alcance de la clase
media alta en adelante, por lo cual MVS Multivision con base a un estudio de
mercado donde el 90% de la gente de clase media para abajo podria adquirir un
sistema de television restringida por un costo menor a los $100.00 con una
programacion variada y de calidad ademas de los canales locales, y con base a
los reportes de nuestros suscriptores; via teleféonica donde el 95% de ellas
solicitan una programaciéon mas economica, ya que en los datos estadisticos del
area de cancelaciones, es el principal motivo de baja de suscripciones.

El analisis de mercado que se llevo acabo toma en cuenta el costo de la
competencia, el servicio, la oferta, la cobertura y el nicho de mercado.

Se concentré6 a consumidores finales, con un poder adquisitivo menor a tres
salarios minimos, el cual comprende |la mayor cantidad de pobladores en la

Republica Mexicana.

El proposito de llevario a cabo era saber la inquietud del usuario por contar con un
sistema alterno a la television abierta a un bajo costo.

El ciclo de vida del producto dependera de la agilidad de respuesta a las
sugerencias de programacion recibidas por parte del usuario.

De ese anilisis MVS decide abordar tal problematica y ianzar este proyecto,
donde abarcara a la mayoria de la poblacién en México sin descuidar a sus
suscriptores actuales, ya que seguira manejando la programacion para los
suscriptores de clase media alta en adelante.

MVS Comunicaciones ingresara al escenario de la televisiéon masiva en México
con el proyecto XH10, que ofrecera servicio de cobertura nacional a un auditorio
potencial de 15 millones de tele hogares, en mas de 80 ciudades.

A partir de su lanzamiento y en menos de tres anos. Tendra mas espectadores
que la suma de todos los sistemas de television de paga del pais.

Se trata de diez canales de televisién de paga, a un precio cinco veces menor a lo
que hoy le cuesta a un suscriptor contratar cualquier sistema de television

restringida en México.

Esto convierte a XH10 en el complemento esencial de la television abierta, ya que
combinara una gran cobertura, diversidad y calidad de programacioén, con precios
sumamente competitivos, conforrando asi un servicio Gnico, sin precedente en

nuestro pais.
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Esta gran opcion televisiva de nueva creacién se compone de:

» Las mas originales y atractivas producciones propias, como series, novelas,
concursos y programas informativos.

« Peliculas de estreno de los mas importantes estudios de Hollywood antes que en
la television abierta.

- Espectaculos artisticos de !a mas alta calidad.

- Programas infantiles de vanguardia.

» El cine iberoamericano mas reconocido.

« Todos los deportes incluyendo el futbol nacional de primera division.
- Mdusica de nive! internacional.

- Las series mas impactantes de accién, suspenso y misterio.

- Documentales de! mayor prestigio mundial.

+ Una guia completa de programacion.
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OBJETIVO GENERAL

XH10 SISTEMA DE TELEVISION RESTRINGIDA PARA TODOS

OBJETIVOS PARTICULARES
1. Realizar una comparativa con respecto a la competencia
2. Hacer una proyeccién de ventas para verificar la viabilidad del
proyecto
Tener un plan de contingencia

4. Establecer una administracion de la cadena de valor con la
logistica adecuada

5. Cubrir con este proyecto tres estrategias para alcanzar una
ventaja competitiva en el mercado, las estrategias son:
liderazgo en costo, diferenciacion y el foco o nicho de mercado
en la cual se lanzara este producto
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¢Por qué el Proyecto XH107?

Porgue existe un inmenso mercado potencial sin acceso a este servicio.

Porque MVS Comunicaciones contara con ia red de distribuciéon e instalaciéon mas
importante del pais.

Porque se ofrecera un contenido disenado y producido a la medida del mercado.
Porque tendremos cobertura nacional en mas de 80 ciudades y sus regiones.

De esta manera MVS Comunicaciones confirma una vez mas su visién y
liderazgo, ofreciendo un servicio unico y vanguardista, que nadie mas puede
brindar.
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1. FRENTE A LA COMPETENCIA

El mercado de television de paga se divide en 3 servicios, transmision via satélite
(Sistemas DTH), transmision via microondas y transmision por cable.

Las compartias que se desenvuelven dentro de este nicho de mercado son SKY y
DIRECTV y en un menor rubro los distribuidores de antenas Parabdlicas tas
cuales ya son obsoletas dentro de este mercado pero se hace su mencion ya que
aon existen. Por otro lado estan los servicios de cable (Cablevision) y los sistemas
de transmisién via microondas (Multivision), cabe mencionar que dentro del pais
existen cerca de 300 companias de distribucién de cable a todo lo largo del pais
pero solo haremos mencion de las companias mas importantes y que cubren gran

parte de la Republica Mexicana.

COMPARATIVA.

A continuacion se presenta una tabla comparativa de lo que ofrecen cada
compartiia actualmente y en que parte se ubicaria el Proyecto XH10 dentro det!

actual mercado.

SISTEMA COSTO DE RENTA MENSUAL NO DE
SUSCRIPCION CANALES
SKY $199.00* Renta basica | 80 canales
$258.00*"
DIRECTV $199.00° $295.00 Paquete { 80 canales
Plata
CABLEVISION | Sin costo ~ [s199.00 40 canales
MULTIVISION $190.00 $120.00*** Los elige el
suscriptor
$90.00

* Este costo solo aplica si contrata el suscriptor con tarjeta de crédito y la mantiene
activa en cobro mensual durante un ano de lo contrario se cobrara penalizacion de

$500.00 en costo de suscripcion
** No incluye renta de equipo el cual tiene un cosc de $89.00 mensuales en
ambos sistemas.

*** El costo incluye $35.00 de renta de equipo mas $90.00 de sefal, cada canal
tiene un costo diferente en su modalidad a la carta y el suscriptor es libre de elegir

los canales que él quiere ver.
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Como se observa en esta comparativa el sistema XH10 es hasta 5 veces mas
barato que algunos sistemas de television y esto es solo en los paquetes basicos
de cada sistema ya que el costo se puede incrementar hasta un promedio de
$585.00 en los sistemas satelitales y en $350.00 en promedio en ilos demas

sistemas.

Es por eso que MVS ha visualizado ese nicho de mercado que aun no contempla
nuestra competencia, el mercado potencial es de cerca de 15 millones de hogares
a lo largo de la Republica Mexicana. Esta proyectado estar en el mercado como
minimo en 3 millones hogares siendo asi la tercera cadena de TV mas importante
dentro del pais, sélo por debajo de las cadenas de TV abierta (Televisa y TV
Azteca) y convirtiéndose en ia No. 1 en cuanto a suscripciones del sistema de

Television de Paga.

2. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO

El proyecto XH10 aprovechara toda la concesion otorgada por la COFETEL al
grupo MVS Comunicaciones en la banda de transmision de Microonda la cual esta
por arriba de la utilizada por la telefonia ceiular, esta se desarrolia por arriba de los
1.5 GHz (Giga Hertz) la cual es una frecuencia muy alta dificil de captar por

cualquier aparato comun de recepcioén.

Para ello se contara con un equipo receptor de sefial ia cual estara unida a una
antena receptora especial ja cual esta disefiada para captar este tipo de
frecuencias de transmision, este a su vez se conhectara al televisor, asi el
suscriptor podra tener acceso a los 10 canales que ofrecera este proyecto.

Este equipo sera compatible con las frecuencias de la television abierta, tanto para
ia banda VHF, asi como la banda UHF, por lo cual el suscriptor podra dominar con
e! equipo tanto los canales nacionales (2, 4, 5, 7, 9, 11, 13, 22, 28, 34 y 40) asi
como los 10 canales adicionales que le proyectara el equipo XH10 lo cual nos da
un total de 21 canales con los cuales contara cada suscriptor.

El equipo contara con control remoto para mayor comodidad del suscriptor el cual
tendra la caracteristica de poder controiar el televisor asi como el equipo (Control
Universal), con esto se garantiza el dominio total del equipo en ia comodidad del
hogar sin importar la marca del televisor.

MVS fue el primero en transmitir sefial de FM, el primero en transmitir televisiéon de
paga en el pais y ahora pondra al alcance de la mayoria de los mexicanos la
television restringida

La importancia de este proyecto radica en que MVS Comunicaciones nuevamente
confirma su vision y liderazgo al poner la television restringida al mejor precio del
mercado al alcance de todos.
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SELECCION DEL MERCADO.

Se seleccion® ese mercado de clase media baja debido a que es un nicho que no
se a atacado potencialimente y que es una oportunidad de negocio para MVS,
donde el objetivo es posicionarse rapidamente del mercado y atraer nuevos
clientes y asi ser ia primera empresa de television de paga con mayor numero de
clientes que se encuentre en el mercado.

POSICIONAMIENTO.

De acuerdo a las pruebas piloto y al estudio de mercadoc el panorama se muestra
muy optimista para el proyecto. Ya que con base a los resultados de la prueba
piloto, las lamadas de servicio estan disminuyendo con esto se deduce que se
podra dar abasto a los millones de clientes que se captaran con el nuevo proyecto.

Con lo anterior se prevé una colocacion del producto en los estados contemplados
en menos de un afno y recuperando el capital en el primer afo.

CONTACTO
Carta a los suscriptores actuaies:

Gracias a importantes innovaciones tecnologicas que han surgido en el area de
telecomunicaciones, MVS Mullivision ha desarrollado un nuevo servicio que
permitird el acceso de television, a través de tecnologia inalambrica que es

caracteristica de este grupo.

fara dar paso a este nuevo servicio, MVS Multivisién experimentara una profunda
transformacion en la que destaca la reestructuracién de su oferta de canales, a
partir de!l mes de Septiembre proximo, con el objeto de satisfacer las necesidades
del publico suscriptor, al mejor precio del mercado.

En ia nueva configuracién de! servicio de television se ofreceran al mercado el
siguiente concepto muy atractivo y novedoso.

XH10: Es una eleccion que abarca todos ios géneros televisivos en 10 canales,
adicionados con los 7 canales mas importantes de la television abierta,

transmitidos dentro del mismo sistema, con el fin de que nuestro publico suscriptor
pueda recibirlos con la mejor calidad de imagen en todos los televisores de su

hogar.
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PROMOCION

Para llevar a cabo la promocion de este producto, el corporativo MVS
Comunicaciones. cuenta con:

- Radiodifusion. Actualmente posee tres estaciones de radio con difusion a
nivel nacional. (FM GLOBO, EXA FM y Stereo REY)

- Medio impreso. Existe una publicaciéon mensual Hamada MVS Multivision,
en la cual se promocionan los espectaculos mas importantes del mes asi
como la programacion de Multivision. Se manejaran ademas folletos de
promocion.

- Centros de Atencion. Algunos de ellos se encuentran dentro de plazas
comerciales y en tiendas de autoservicio, distribuidos a lo targo y ancho de
la Republica Mexicana.

- Telemarketing. Atencion y ventas via teleféonica durante las veinticuatro
horas del dia, durante los trescientos sesenta y cinco dias del afio.

- Television. Dentro del corporativo, existe un canal que se transmite a nivel
nacional, por medio de los diferentes sistemas de televisién restringida.
Dicha herramienta se utilizara para promover y dar a conocer el producto.

- Via Electrénica. Dentro de la red existe publicidad o ligaduras de Multivision
en algunas de las paginas mas importantes a nivel nacional. Ademas el
corporativo tiene dos paginas masivas, las cuales son: www, citaris.com.mx
Y WWW. IMVsS.Com.mx .

Por otro lado, existen convenios con diferentes corporativos para llevar a cabo la
promocion, como por ejemplo:

- Grupo Cifra Wall-Mart
- Grupo Gigante

- Coca Cola Femsa

- Terra Lycos

- Starmedia

Ademas se manejaran diversas promociones atractivas para los primeros diez mil
suscriptores.
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PLANEACION A MEDIANO Y CORTO PLAZO

Como plan primario se iniciara operaciones en siete ciudades de la Repiblica

Mexicana, que son: Guadalajara, Monterrey, Leé6n, Querétaro, Mérida, Tuxtla
Gutiérrez y Distrito Federal. Esto comprendera el primer afio de vida del proyecto.

Para el segundo afo de vida, se abriran operaciones en seis ciudades mas, tales
como: San Luis Potosi, Taxco, Guanajuato, Morelia, Cuernavaca y Toluca.

Se prevé que para el quinto afio de vida del proyecto, se tenga cobertura en mas
de ochenta ciudades de la Republica. Con lo cual se cumple con la misién de ser
ia tercera empresa mas importante de television del pais.

FORTALEZAS Y DEBH.IDADES

Fortaleza: Canales de Pelicuias al mejor precio, ademads de instalacion en dos

dias maximo, extensiones para un segundo o tercer televisor sin pagar renta de

sefial extra, instalaciones, equipo. toda la infraestructura para llevar acabo el

proyecte y {a mejor atencion a clientes tanto personal como telefonicamente.

También se han considerado algunas ventajas de las que gozaran los

suscriptores del Proyecto XH10 al momento de suscribirse.

Servicios técnicos sin costo adicional para el suscriptor asi como fa
realizacién del servicio el mismo dia.

- Asesoria técnica via telefonica las 24 horas det dia.

- Envio de estado de cuenta al domicilio por correo o via e-mail.

Mas de 35 opciones de pago para mayor comodidad del suscriptor.

Atenciéon personalizada en los diferentes centros de atencion y de servicio

ubicados en toda la Republica Mexicana.

Debilidades: Falta de canales y una sefial mas nitida de transmision.

ALCANCES Y LIMITACIONES

Los alcances son abarcar mas de ochenta ciudades del pais con opcidén a crecer
mas y las limitaciones son, que no tendremos los mejores canales de peliculas
dentro de este proyecto pero no deja de ser una programacion de alta calidad.
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3. PRONOSTICO DE VENTAS

Debido a que se ofrecera servicio de cobertura nacional a un auditorio potenciat de
15 millones de hogares. Tendra mas espectadores que la suma de todos los
sistemas de television de paga del pais en mas de 80 ciudades.

Se realizé una prueba piloto de venta, la cual consisti® en ofrecer cuatrocientos
equipos a usuarios de la clase media baja, dentro de la zona de Aragén, Ciudad
Azteca y Ciudad Netzhualcoyotl, asi como también se realizaron pruebas dentro
de las otras seis ciudades en las cuales se comenzaran las operaciones. En la
siguiente tabla se mencionan los resuitados obtenidos.

 No. SUSCRIPCIONES

TIEMPO DE VENTA

CIUDAD
Distrito Federal 400 3 dias
Guadalajara 1000 10 dias
Monterrey 600 5 dias
Querétaro 400 3 dias
Tuxtla Gutiérrez 400 4 dias
San _Luis Potosi 500 8 dias
| Mérida . . 500 7 dias

Con este fundamento, se
operaciones de la siguiente

puede proyectar una ven
manera:

ta para el primer afo de

TIEMPO DE VENTA

IUDAD [ No SUSCRIPCIONES

D Federal 48000 1 ano
Guadalajara 36000 1 ano
Monterrey 43200 1 afio
Querétaro 48000 1 afio
Tuxtla Gutiérrez 36000 1 ano
San Luis Potosi 24000 1 afio
Mérida 24000 1 afio
TJOTAL 259200

Es importante mencionar que el ensayo solo se llevé a cabo en algunos puntos de
las ciudades antes mencionadas. No se abarco la totalidad de posibilidades
proyectadas. Por lo que se estima una venta total de un millén de suscripciones.
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POST-VENTA
SISTEMA DE EVALUACION Y CONTROL

Para Hevar a cabo la evaluacidon y el control, se considera como fuentes las

siguientes:

Opinién del cliente. Esto queda registrado con el flujo de lamadas hacia la
atencién a clientes en el corporativo. De aqui se parte para lievar una
estadistica que considera los siguientes rubros:

1. Queja de servicio
2. Dudas (formas de pago)
3. Asesoria Técnica

Puntos de venta. El récord obtenido diariamente en cada uno de los sitios

de contacto con et cliente.
Encuesta telefdnica. Esta se Heva a cabo por el departamento de atencuén a

clientes.
Raiting. Es sin duda, uno de los principales indicadores, ya que nos

muestra que tan atractiva es la programacion det producto.

Una vez que se hayan obtenido todos los datos, se puede generar una propuesté
resolutiva a los puntos en que haya mayor problematica. Dependiendo de la

problematica seria la solucion.

PLAN DE CONTINGENCIA

Debido a que se han realizado ya pruebas de venta, y el equipo que se ofrece es
nuevo, es muy probable que los problemas que se pudieran llegar a presentar
sean unicamente relacionados con el funcionamiento del equipo.

Es por elio que se han tomado medidas preventivas, y/o convenios, para obligar al
proveedor a subsanar cuaiquier problema técnico que se pudiera presentar, que
implica desde una reparacion hasta una sustitucion del equipo.

Otro factor importante es la programacién. Puede ocurrir que no sea del agrado
del suscriptor por diversos factores como pueden ser:

- programacion repetitiva
- horario inadecuado
- programas obsoletos

En todos los casos se cuenta con el respaldo del proveedor de sedal para realizar
modificaciones y adecuarias a las necesidades de nuestros clientes.
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1XH10 SISTEMA DE TELEVISION RESTRINGIDA. PARATODOS™  ALEJANDRO COLORADO
4. DESCRIPCION DEL PLAN DE TRABAJO

Con base al pronodstico de ventas de la junta directiva, se analiza la informacion y
se comparara con lo que se tiene en inventario, se administra los recursos de la
empresa de tal manera de cubrir todas las areas involucradas en primera instancia
en el proyecto, posterior a eflo se verifica el inventario, si no se tiene ios equipos
necesarios para la venta se checa con el proveedor, si el proveedor cubre los
faltantes de equipos, se ofrece al cliente, se realiza la venta, se distribuye e instala
y se cobra, al no contar con el cumplimiento del proveedor, se sancionara y se
utilizaran los equipos de suscripciones canceladas que estan en almaceén, al no
cubrir los faltantes, se informara de ello para que se evalde un nuevo prondstico
de ventas. Por altimo, si no se entregara a tiempo e instala los equipos, los
clientes cancelaran y también provocara que se realice un nuevo pronéstico, por lo
cual se deben manejar a la perfeccion los inventarios, (a relacién con el proveedor,
la entrega e instalaciéon de los equipos. También una buena administracion de
recursos y sobre todo financieros para poder cubrir los gastos necesarios.

En cuestion con el proveedor de sefial no hay tanto problema ya que de los
diez canales MVS Multivisién produce ia programacion de cinco de ellos.

Creo que donde se debera emplear mas atencién en logistica y
administracion de ia cadena es la relacion con el proveedor para la entrega a
tiempo de los equipos ya que son importados y también en la distribucion,
instalacion a tiempo para no perder la confianza de los nuevos suscriptores y
poner énfasis en la informacion entre departamentos.
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Se pude decir que la vision en un mercado no atendido, ofreciendo un producto
diferente y a un precio accesible convirtiéndose en lider de costos es el resuitado
de el buen empleo de la logistica y administracién de la cadena productiva. Sé que
quizas no se logra abarcar a detaile, en este trabajo, estos conceptos, pero si nos
presentan en general una aplicacion de ellos, al igual que se puede aplicar en la
vida cotidiana y personal, creo que si todos tuviéramos un poco de conocimiento
de eilo se lograrian muchas cosas y sobre todo el ahorro de dinero, tiempo,
trabajo; con las nuevas tecnologias de soporte incluso me atrevo a decir que
lograriamos una mejor calidad de vida.
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