UPAEP

BIBLIOTECA CanTRAL  fIYY/H
TESIS Ao
USO UNICAM ENTE EN S AL

Diciembre 15, 1/1992.

"Asesoria Profesional Integral
Orientada por Recursos
Interdisciplinarios”

TESIS PROFESIONAL
Que para obtener el Titulo de
INGENIERO INDUSTRIAL

Presenta:

GABRIELA EAI}EIA PUGET




U

UPAEP - Secretaria General

Direccion General de Apoyos Académicos

Direccion del Centro de Recursos para el Aprendizaje y la Investigacion.
Biblioteca Central - Karol Wojtyla

Tesis Digitales Restricciones de uso:

DERECHOS RESERVADOS ©
PROHIBIDA SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta protegido por la Ley Federal del Derecho
de Autor (LFDA) de los Estados Unidos Mexicanos (México).

El uso de textos, imagenes, gréaficas, fragmentos de videos, y demas material que sea objeto
de proteccion de los derechos de autor, seré exclusivamente para fines educativos e
informativos y debera citar la fuente de donde la obtuvo mencionando el autor o autores
involucrados en el documento.

Cualquier uso distinto como el lucro, reproduccion, edicion o modificacion, sera
perseguido y sancionado por el respectivo titular de los Derechos de Autor.



Gabriela Garcia Puget.

AGRADECIMIENTOS

Para lograr la realizacién y conclusion exitosa de éste proyecto, se conto con la valiosa aportacion
de ideas y sugerencias de las siguientes personas:

- ING. PABLO RODRIGUEZ MONTENEGRO Y CASTRO, quien también me asesoro en
el disefio de la Tesis y en la realizacion del Analisis de Sensibilidad, asi como también me apoyo en todo
momento, y por eso le agradezco muy especialmente a €l.

- ING. JAVIER FURLONG (Asesor General De Tesis).

- ING. AURELIO CANTO, por ayudarme a despejar dudas.

También agradezco PRINCIPALMENTE a DIOS por haberme iluminado y haberme dado
la paciencia suficiente para lograr la conclusion de mi proyecto y a mis PADRES, CAMILO GARCIA
VALENZUELA Y LUCIA PUGET DE GARCIA Y A MIS HERMANOS, ALBERTO Y BLANCA por
el apoyo moral y econémico que me brindaron en todo momento. o

b



Gabriela Garcia Puget.

INDICE

1. ESTUDIO DE MERCADO

Introduccion 1-1
Objetivo del General Estudio 1-2
Objetivo del Estudio de Mercado 1-2
Servicios que brinda el Grupo Consultor 1-2
Realizacion de la Encuesta 1-5
Determinacion de Datos 1-15
Graficas de los Resultados de la Encuesta 1-15
Resultados de las Proyecciones de Demanda 1-25
Analisis de la Competencia 1-32
Numero de Consultorias 1-36
Analisis de Precios 1-38
Caracteristicas Basicas del Mercado 1-42
Conclusiones 1-42
2. ESTUDIO TECNICO
Objetivo del Estudio Técnico 2-1
Localizacion Optima de la Consultoria 2-2
Distribucion del Local 2-2
Disponibilidad y Costos de equipo y mobiliario 2-15
Determinacion de la Organizacion Humana 2-15
Marco Legal 2-16
Negociaciones del T.L.C. de AN 2-18
Filosofia del Grupo Consultor 2-20
Conclusion 2-24

3. ESTUDIO ECONOMICO

Objetivo del Estudio Econdmico
Presupuestos
Presupuesto de Inversion
Presupuesto de Ventas
Presupuesto de Personal de Operacion
Presupuesto de Gastos de Administracién
Presupuesto de Gastos de Venta
Cédulas de Depreciacion y Amortizacion
Estados de Posicion Financiera Proforma
Balances Generales Proforma

4. ANALISIS FINANCIERO

L»JUJLJJL»JLAJL(JDJLJJML&J
— et U PN e i

Objetivo del Analis Financiero 4-1

Pagina - 1 -



Gabriela Garcia Puget.

INTRODUCCION

El presente estudio trata de la formacion de un Grupo Consultor el cual sera designado como
Grupo Integra S.A. de C.V., que abarca areas como la Ingenieria Industrial, Ingenieria de Sistemas, Finanzas,
Administrativa y de Disefio Grafico y Publicitario, para el asesoramiento de la micro, pequefia y mediana
industria principalmente, debido a que las Consultorias que existen actualmente estin enfocadas a areas
especificas.

Se eligié a estos sectores, porque son los que mas requieren asesoria externa especializada,
principalmente en el area de finanzas. No se enfocé el presente estudio a la industria grande, porque la mayoria
de las empresas en este sector contratan a profesionales de tiempo completo creando sus propios departamentos,
por lo tanto no es muy atractivo éste segmento del mercado.

La formacion del mencionado Grupo Consultor pretende ofrecer Servicios Integrales
Profesionales, con un alto grado de eficiencia y a costos accesibles, asi como lograr la asimilacion de la
Tecnologia por parte de estas areas.

Dado el grado de dependencia y el nivel de desarrollo tecnologico de estas industrias y los
aspectos limitantes de la Asistencia Técnica que han frenado la modernizacion de estos sectores, €s necesario
atacar éste problema mediante el asesoramiento integral, asi como también pretende atacar las causas por
las cuales no recurren a la asesoria especializada, para cumplir con estas metas se ha desarrollado la filosofia
de Servicios Integrales Profesionales (SIP); dicha filosofia sera descrita y analizada detalladamente a lo largo
de éste estudio.

RAZONES Y ORIGEN DEL PROYECTOAPRIORII

APRIORI son las siglas de Asesoria Profesional Integral Orientada por Recursos Interdisciplinarios, éste
acrostico se ha elegido también por el significado que tiene la frase A Priori (antes de), y eso es lo que es
éste estudio, un analisis ANTES DE conformar un grupo de profesionales de diversas areas, que, actuando
en forma conjunta, se dedicaran al servicio completo y eficiente de organizaciones y empresas de diferentes
niveles y giros comerciales.

El proyecto APRIORI tiene su origen en la inquietud de un grupo de profesionales de diferentes
disciplinas que, compartiendo una misma ideologia, han decidido crear un nuevo concepto en servicios
profesionales, rompiendo los esquemas tradicionales, para beneficio de aquellos sectores, que, por diversas
situaciones, se encuentran al margen del acelerado proceso de cambio técnologico y productivo.

Sin embargo, para poder concretar exitosamente éste conjunto de ideas, y obtener un beneficio
substancial en ambos sentidos, es decir, tanto econdmica como profesionalmente, es imperativo apoyarse en
una de las areas mejor orientadas a la planeacion, analisis y desarrollo de integracién interdisciplinaria, como
lo es la Ingenieria Industrial.

Es asi como ha sido requerida mi intervencion en APRIORI, dado que uno de los requerimientos de

la gente que tentativamente conformara Grupo Integra, es contar con personal que esté dispuesto a trabajar
en altos niveles de eficiencia, con ideas frescas y que se adapte facil y rapidamente a un ambiente cambiante
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Producir sistemas de computo, tanto de aplicacion general como soluciones a clientes
especificos .

Brindar asistencia a los clientes en cuanto a la instalacion, uso y solucion de problemas sobre
programas de computo.

Venta de Software y Hardware, es decir, comercializacion de quipos varios de computo,
accesorios, consumibles (cintas, disketes, papeleria, etc), mobiliario y programas de computo
(propios o externos).

Dicha comercializacion se realizara principalmente mediante asesoria al cliente.

Brindar asesoria para la instalacion y operacion de los equipos que se vendan.

Brindar el servicio de mantenimiento preventivo a equipos que hayan sido, o no, adquiridos

en nuestra empresa por medio de un contrato anual o por servicio ocasional. De la misma
manera habra un servicio de mantenimiento correctivo.

DEPARTAMENTO DE FINANZAS
Ofrecera los siguientes servicios:
OBTENCION DE LINEAS DE CREDITO:
- Arrendamiento Financiero: Los intereses son mas bajos y es deducible tan solo en
un 80%.
- Arrendamiento Puro: Es deducible al 100% con una tasa de interes muy alta.

Nota: El bien puede o no ser adquirido por el arrendatario.

- Créditos Bancarios: Obtencion de diversas lineas de crédito a través de Instituciones
Bancarias.

- Factoraje: La casa de Arrendamiento o el Banco se encargan de pagar las facturas
al proveedor y el cliente se las paga al Banco en un plazo determinado con una tasa
de interes, solo aplicable a Empresas y tiene ciertas restricciones.

- Lease Back: La institucion de crédito adquiere el bien lo arrienda por un tiempo

determinado y luego lo recoge.
SERVICIOS ADMINISTRATIVOS:

- Auditoria Fiscal: Determinacién de Estados financieros.

- Auditoria Administrativa: Detectar fallas y proponer soluciones a la estructura
organizacional de la empresa.

Pagina 1-3
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Una vez definidos los servicios que brindara el Grupo de Consultoria, podemos comenzar a investigar
nuestro mercado para conocer las demandas y posibilidades que tienen los servicios especificados dentro de
ese contexto. Para esto se recurrié a una fuente secundaria de informacion como lo es la encuesta.

Realizacion de la encuesta

RECOLECCION DE INFORMACION
METODOS DE INVESTIGACION CUALITATIVA

Para determinar cual seria el método mas conveniente se analizaron las ventajas y desventajas de los
métodos de investigacion

Existen tres categorias principales de usos aceptables de métodos de investigacion cualitativa:
EXPLORATORIA

- Definicion de problemas en una forma mas completa

- Indicacion de hipotesis a ser probadas en una investigacion subsecuente.

- Generacion de nuevos productos, y asi sucesivamente.

- Obtencion de reacciones preliminares para conceptos de nuevos productos.
- Realizar la prueba previa de cuestionarios estructurados.

ORIENTACION
- Aprendizaje del lugar estratégico y del vocabulario del consumidor.

- Educacion del investigador hacia un medio ambiente no familiar: necesidades, satisfacciones,
situaciones y problemas de uso.

CLINICA

- La obtencion de indicios hacia temas que de otra forma serian imposibles de obtener sin
métodos de investigacion estructurados.

ENTREVISTAS INDIVIDUALES DE PROFUNDIDAD

Existen dos tipos basicos de entrevistas de profundidad. Estas son : las no dirigidas y las
semiestructuradas.

ENTREVISTAS NO DIRIGIDAS.
En ellas, el entrevistado tiene una libertad maxima para responder, dentro de los limites de interés

para el entrevistador. El éxito depende de:

1) El establecimiento de una relacion simpatica y relajada.
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3) Comportamiento: pasado, presente, o pretendido.

4) Variables de clasificacion, como medidas demograficas y socioeconémicas de la edad, del
ingreso, de la ocupacion y del lugar de residencia. Quiza es insistir en algo obvio decir que para la mayor
parte de estos tipos de datos el entrevistado es la unica o la mejor fuente. La segunda ventaja de este método
es la versatilidad; se pueden emplear encuestas en casi cualquier contexto -ya sea entre jovenes, personas de
edad avanzada o propietarios de botes de navegacion- y son adaptables a los objetivos de investigacion que
necesiten de un disefio descriptivo o causal.

Estas ventajas no son faciles de lograr. Una implementacion efectiva requiere de un juicio considerable
para la eleccién de un método de encuestas, ya sean entrevistas o cuestionarios por correo, personales o
telefonicos. Existen también algunas desventajas distintas para las encuestas, las cuales se originan en la
interaccion social del entrevistador y del entrevistado. En efecto, una encuesta no puede ser desarrollada o
adecuadamente interpretada sin un conocimiento de los errores que pueden tenerse en los datos durante esta
interaccion.

FUENTES DEL ERROR EN LAS ENTREVISTAS POR ENCUESTA

Oppenheim opina *‘ ...el hacer preguntas a la gente es mas bien como tratar de agarrar un pez
particularmente esquivo, lanzando, esperanzadamente, distintos tipos de carnadas a diferentes profundidades,
sin saber qué es lo que esta pasando bajo la superficie.”

El problema de obtener resultados significativos a partir del proceso de la entrevista se origina de
la necesidad de satisfacer razonablemente las siguientes condiciones:

* La poblacién ha sido definida correctamente

* La muestra es representativa de la poblacion

* Los entrevistados seleccionados para ser entrevistados estan disponibles y dispuestos a cooperar.
* Las preguntas son comprendidas por los entrevistados

* Los entrevistados tienen el conocimiento, las opiniones y las actitudes o los hechos que se requieren
* Los entrevistados estan dispuestos a, y son capaces de responder

* El entrevistador elabora correctamente las preguntas

* El entrevistador entiende correctamente y registra en forma adecuada la respuesta

Estas condiciones frecuentemente no son satisfechas debido a errores del entrevistador, a una
interpretacion ambigua de las preguntas y las respuestas, y a los errores en la formulacion de las respuestas.

Errores de no respuesta debido a rechazos

Las tasas de rechazos son muy variables. Pueden ser tan bajas como del 3 al 5% para aquellos
encuestados en una entrevista corta en la esquina de una calle o una parada de autobus, del 30 al 35% y mas
altas para entrevistas prolongadas y por teléfono o cuestionarios por correo, los cuales son de poco interés

para la mayoria de los sujetos.

Las altas tasas de rechazos son una de las principales fuentes de error, porque los individuos que se
rehusan a ser entrevistados probablemente seran muy diferentes de quienes si cooperan.

Factores que contribuyen a los rechazos.
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aceptadas de las entrevistas por teléfono tienen poca significacion para una gran clase de problemas de
mercadotecnia.

Ventajas: Las entrevistas pueden realizarse a partir de una ubicacion central, a horas prescritas
bajo una supervision estrecha, o de la casa del entrevistador.

Limitaciones: El problema mas obvio es la no posibilidad para emplear apoyos visuales o
tareas complejas.

Las entrevistas de 20 a 30 minutos son mas frecuentes y exitosas, pero solo con temas
interesantes y con entrevistadores capacitados.

Otra limitacioén es el potencial para sesgos de la muestra.
Realmente son pocos los problemas y pueden ser superados.
ENCUESTAS POR CORREO

Ventajas: Una solucion para los costos crecientes y los problemas de errores del entrevistador
consiste en eliminar esa fuente de error y de costo. La razon mas probable para elegir una encuesta por correo
es el costo.

Limitaciones: La ausencia de un entrevistador significa que un alto numero de variables estan
controladas en forma inadecuada, incluyendo:

- La identidad del entrevistado

- ¢, A quién consulta el entrevistado para que le ayude a contestar las preguntas ?

- La velocidad de respuesta

- El orden en que las respuestas son expuestas y contestadas

- La comprension de los entrevistados acerca de preguntas o términos confusos, por tanto, muchos
respondentes devuelven su cuestionario parcialmente terminado.

CONCLUSION:

Una vez analizadas las ventajas y limitaciones de cada uno de los métodos de recopilacion de
informacion, se opto por elegir el método de Entrevista Telefonica, ya que nos permite tener una buena exactitud
en los datos recopilados, la cantidad de datos que pueden recopilarse también es buena, existe flexibilidad,
un costo relativamente bajo y sobre todo por las ventajas de tiempo.

El formato de encuesta utilizado en el presente estudio se presenta en el anexo 2.

Para la realizacion de la encuesta, se decidio aplicarla a cada uno de los sectores de interes (micro,
pequefia, y mediana industria) por separado, debido a que la desviacion estandar es diferente para cada uno.

Para conocer el niimero de encuestas que deben ser realizadas, es necesario determinar una N muestral

que sea representativa de la poblacion que se pretende estudiar, sin embargo para lograr una determinacion
lo mas acertada posible es requisito indispensable llevar a cabo un muestreo piloto previo al muestreo real.
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SECTOR PEQUENA INDUSTRIA:
@2 = (.60 * .40)/10 = .024
@(peq) = .155
N(peq) = {[(.30*.155)/@2800]/.0245} * 122
N(peq) = 32

SECTOR MEDIANA INDUSTRIA:
@* = (.67 * .33)/6 = .036
@(med) = .1919
N(med) = {[(.22*.1919)/@2800]/.0245} * 122
N(med) = 29

En las siguientes paginas se muestran las tablas que contienen el concentrado de respuestas para cada
sector entrevistado.

(ESPACIO DEJADO EN BLANCO INTENCIONALMENTE)
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DETERMINACION DE DATOS

De acuerdo a datos proporcionados por el Instituto de Estudios Econdémicos del Sector Privado, la
falta de liquidez, la baja demanda y el control de precios origind que 44 por ciento de las empresas reportaran
margenes de rentabilidad insatisfactorios.

En el presente afio, aproximadamente 21 por ciento de las empresas poblanas corren el riesgo de
abandonar la actividad.

Conforme el Programa Nacional de Desarrollo 1990-1994, Puebla fue excluida de los acuerdos
sectoriales de inversion extranjera que promovera la federacion en los proximos dos afios, debido a que se
carece de una politica de planeacion econdmica acorde a la dinamica nacional e internacional.

La disminucion del 69% de la dinAmica de instalaciéon de nuevas empresas y la caida en la actividad

expansiva de los negocios, dio como resultado que las industrias no inviertan y por lo tanto que disminuyeran
el indice de crecimiento del numero de industrias.

Resultados del Estudio de Mercado

En base a los resultados de la aplicacion de la encuesta, podemos presentar las siguientes graficas:

SECTOR MICRO INDUSTRIA.

LAlguna vez ha tenido que recurrir a una consultoria para que lo asesoren?.

40%

i

E sIHA REQUERIDO ASESORIA [C] NO HA SIDO ASESORADO

Como podemos apreciar, el 60% del mercado para este sector recurre a un consultor.
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¢ Tiene preferencia por algin asesor o grupo consultor? .

De hecho, podemos afirmar que no existen preferencias por algiin consultor en particular.

40%

30%

[C] SERVICIO BARATO E BUEN SERVICIO B soN PROFESIONALES

Elmercadoquetiene preferencia, exige una combinacionde factores, enel que destaca el profesionalismo
del consultor.
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¢.Como le gustaria ser atendido? '

16%

60%

N MENOR TIEMPO MENOR TIEMPO Y [l soLO RESULTADOS

OPTIMO R.

El tiempo y la eficiencia en el servicio, es un factor primordial para el mercado.

En que areas requiere o requeriria asesoria:'

DISENO GRAFICO

ING. INDUSTRIAL |

FINANZAS |

ADMINISTRACION |

ING. Y SISTEMAS |

A este sector del mercado le preocupa recibir asesoria en el area financiera, principalmente.
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¢ Para Ud. que es lo que cuenta méas? '

16%

8% SER COMPETITIVO

44%

(M PRODUCIR CON CALIDAD
TOTAL

[] INGRESOS
Ml TODO LO ANTERIOR

A este sector productivo lo tiene preocupado una mezcla de intereses en donde destacan los ingresos
y el ser mas competitivos.

Para mantenerse en el mercado ¢ piensa que es importante el asesoramiento? .

40%

50%

10%

B si NO ] PROBABLEMENTE

De hecho, la mitad de sector considera importante recibir asesoria especializada.
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¢ Con que frecuencia solicita los servicios de un asesor? '

NUNCA |

MENOS DE DOS VECES AL [~
ANO L

CADA TRES MESES |

CADA MES O MAS /

La mayor parte de los que recurren a un asesor en este sector, lo hacen por lo menos un par de meces
al afio, en promedio.

Para no agobiar al lector, se ha decidido colocar las graficas correspondientes a los sectores pequefia
y mediana industria en el anexo 3.

Tomando en cuenta los datos anteriores y los resultados del Estudio de Mercado, se presenta a
continuacion el analisis y proyecciones de demanda.

PROYECCION DE DEMANDA
ANALISIS DEL SECTOR MICROINDUSTRIA

De acuerdo con los resultados arrojados por la encuesta en el sector micro industria, el 59.67% ha
requerido asesoria y el 32.43% ha quedado completamente satisfecho.

(.596774) X (.324324) = 20
Es decir €l 20% ha requerido asesoria y ha quedado completamente satisfecho.
El 42% del porcentaje anterior, no tiene preferencia, por lo tanto tenemos lo siguiente:
(.20000) X (.42000) = .084

Es decir el 8.4% no tiene preferencia y ha quedado satisfecho, por lo tanto éste porcentaje del mercado
estaria dispuesto a solicitar los servicios de un Grupo Consultor sin ningtin problema.

El 40.32% que no ha sido asesorada por diferentes causas se puede atacar mediante estrategias de
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De acuerdo a lo anterior podemos asegurar un indice de crecimiento anual de demanda.
(.3448275862) X (.3448275862) = .1189

Por lo tanto tendriamos un INDICE DE CRECIMIENTOQ anual del 11.89%.

RESUMEN.

Con la informacién anterior podemos construir la siguiente tabla:

TABLA 1

CRECIMIENTO DE LA DEMANDA .

ANO MICRO PEQUENA MEDIANA
1993 8.40% 3.30% 15.33%
1994 16.40% 11.70% 27.22%
1995 24.40% 20.10% 39.11%
1996 32.40% 28.50% 50.00%
1997 40.40% 36.90% 62.89%

RESULTADO DE LAS PROYECCIONES DE DEMANDA

Los datos que se muestran en la tabla siguiente se obtuvieron de fuentes de informacion tales como
la CANACO, CANACINTRA y del Instituto de estudios economicos del sector privado. El afio de 1997 fué
proyectado por el método suavizado exponencial doble, el cual se muestra en el anexo 5.

PROYECCION DEL CRECIMIENTO INDUSTRIAL ANUAL
Industrias Total de % de
ANO Micro Pequefia Mediana Industrias _Crecimiento
1991 682 426 310 1501 5.16%
1992 710 443 322 1561 4.13%
1993 737 460 335 1621 4.13%
1994 764 477 347 1681 4.13%
1995 797 498 362 1753 4.96%
1996 836 522 380 1839 5.95%
1997 859 537 390 1891 6.12%

En base a los resultados de la encuesta y tomando en cuenta el total de industrias para cada sector
se elaboro la tabla siguiente:

PROYECCION DE LADEMANDA
ANO MICRO PEQUENA MEDIANA TOTAL
1993 62 15 51 128
1994 125 56 94 276
1995 194 100 142 436
1996 271 149 190 610
1997 347 198 245 790

Pagina 1-25



Gabriela Garcia Puget.

TABLA 3

DEMANDA ESPERADA POR PERIODO
ANO: 1993 1994 1995 1996 1997
Empresas: 128 276 436 610 790
MICRO 0 0 0 0 0
MENSUAL PEQUENA 2 8 15 22 30
MEDIANA 0 0 0 0 0
|Suma parcial 2 8 15 22 30
MICRO 14 28 43 60 76
TRIMESTRAL |PEQUENA 7 25 45 67 89
MEDIANA 29 53 79 106 137
|Suma parcial 49 106 167 233 303
MICRO 48 98 152 211 271
SEMESTRAL |PEQUENA 6 22 40 60 79
MEDIANA 23 42 62 84 108
|Suma parcial 77 162 254 354 458
EMPRESAS EN TOTAL: 128 276 436 610 790

Conlos datos de tabla 3 se puede realizar un concentrado de datos, que nos refleja el numero de servicios
que se brindaran por afio para cada periodo. Estos resultados se muestran en la tabla 4 y su correspondiente

grafica:
TABLA 4
DEMANDA ANUAL ESPERADA POR PERIODO

VISITA 1993 1994 1995 1996 1997
MENSUAL 27 100 180 268 357
TRIMESTRAL 197 422 668 932 1211
SEMESTRAL 154 323 508 709 916
SERVICIOS: 378 846 1357 1908 2484
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TABLA 9
DEMANDA POR AREAS EN: 1995
SECTOR 1.S.C ADMON.  FINANZAS I.I.S.A. D.G.P.
MICRO 222 209 150 72 0
PEQUENA 30 30 35 46 18
MEDIANA 152 65 201 108 16

DEMANDA POR AREAS EN:

.«\\\\%

EIMicro

PEQUENA (M MEDIANA

R

‘*\\\\\tlilgfl'fi”ﬂv

TABLA 10
DEMANDA POR AREAS EN: 1996
SECTOR IsC ADMON. FINANZAS LIS A, DG.P.
MIRO 313 294 212 101 0
PEQUERNA 43 43 50 65 25
MEDRNA 214 92 282 153 23
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DEMANDA POR AREAS EN:

1996

1.1.§ .A.

FINANZAS

ADMON.

I PEQUENA [ MEDIANA

E MICRO

1.s.C

TABLA 11

DEMANDA POR AREAS EN:

1997

I.1.S.A.

D.G.P.

I.S.C ADMON. FINANZAS

SECTOR

132
85

275
65

407
56

199

367

119

278

MICRO
PEQUENA
MEDIANA

DEMANDA POR AREAS EN:

1997

FINANZAS

ADMON.

MEDIANA

E PEQUERNA

I MICRO
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preferencia por algun Grupo Consultor o Asesor, por lo tanto tenemos lo siguiente:
(23 X 86)= 2

Es decir, el 2% ha quedado satisfecho con la asesoria y tiene preferencia por algin Asesor o Grupo
Consultor.

Concluyendo lo anterior, tenemos que el 2% esta asegurado para la Competencia.
(.2 X 426) = 85 Industrias

Las cantidades que invierten aproximadamente las industrias en asesoria y el porcentaje de ellas que
invierte esa cantidad, se muestra a continuacion.

Cantidad Porcentaje
1 millon - 50 millones 75
50 millones - 100 millones 25

Industrias X Porcentaje Total Cantidad media
( 8 X 75 ) =64 X 25500000 = 1,632,000,000
( 8 X 25 ) =21 X 75,000,000 = 1,575,000,000

TOTAL 3,207,000,000

SECTOR MEDIANA INDUSTRIA

Total de Industrias 310, a principios de 1992. El 35% del total encuestado ha recurrido a una
Consultoria o ha sido asesorado y ademas ha quedado satisfecho. El 55% del porcentaje anterior tiene
preferencia por algun Grupo Consultor o Asesor, por lo tanto tenemos lo siguiente:

(35 X .55)= 2

Es decir, el 2% ha quedado satisfecho con la asesoria y tiene preferencia por algin Asesor o Grupo
Consultor.

Concluyendo lo anterior, tenemos que el 2% estd asegurado para la Competencia.
q gu p p

(.2 X 310) = 62 Industrias

Las cantidades que invierten aproximadamente las industrias en asesoria y el porcentaje de ellas que
invierte esa cantidad, se muestra a continuacion.
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AREA INGRESO BRUTO POR AREA ANUAL
INGENIERIA DE SISTEMAS 2,739,420,000
ADMINISTRACION 1,927,740,000
FINANZAS 3,043,800,000
INGENIERIA INDUSTRIAL 2,029,200,000
DISENO GRAFICO 405,840,000

Para calcular el ingreso bruto anual por Empresa, se consideré el total de empresas que existen a
la fecha por area en la Ciudad de Puebla (ver competidores por area) y el ingreso bruto por area.

AREA INGRESO BRUTO POR AREA ANUAL
INGENIERIA DE SISTEMAS 144,180,000
ADMINISTRACION 192,774,000
FINANZAS 380,475,000
INGENIERIA INDUSTRIAL 338,200,000
DISENO GRAFICO 50,730,000
TOTAL 1,106,359,000
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5 A 22 FINANZAS 8
2 ADMINISTRATIVA ADMINISTRATIVA 10
3 ING. SISTEMAS RESOMEN ING. SISTEMAS 19
NOTAS | 4 ING. INDUSTRIAL ING. INDUSTRIAL 6
5 DISENO GRAFICO DISENO GRAFICO 8
Competencia por area'
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0 FINANZAS ‘ADM|N|STRAT|VA' ING. SISTEMAS ‘ING.INDUSTRlAL‘DISEﬁ?O GRAFICO

Competencia escasa
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B FINANZAS ADMINISTRATIVA ING. SISTEMAS
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Servicio Disefio grafico y publicitario Factor Utilidad| 31%
Tiempo 3.00 dias
Tipo Cantidad |Descripcién | Factor Precio Importe
Mano de Obra. 1 L.D.G. 10% $1,200,000.00 $120,000.00
Insumos
1 Equipo Comp. 13% $3,476,000.00 $434,500.00
1 Consumibles 100% $500,000.00 $500,000.00
Costo Unitario $1,054,500.00
Factor Utilidad $326,895.00
Precio Pub. Unitario $1,381,395.00
Servicio  [Finanzas Factor Utilidad | 45%
Tiempo 0.50 dias
Tipo Cantidad |Descripcién | Factor Precio Importe
Mano de Obra. 1 L.A.E. 2% $750,000.00 $12,500.00
Insumos |.
1 Equipo Comp. 2% $3,476,000.00 $72,416.67
1 Consumibles 100% $400,000.00 $400,000.00
Costo Unitario $484,916.67
Indirectos $218,212.50
Comisiones $121,229.17
Factor Utilidad $218,212.50
Precio Pub. Unitario $1,042,570.83
Servicio  |Ingenieria Industrial Factor Utilidad | 31%
Tiempo 20.00 dias
Tipo Cantidad |Descripcién | Factor Precio Importe
Mano de Obra. 1 Ing. Ind. 67% $2,500,000.00 $1,666,666.67
Insumos
1 Equipo Comp. 42% $3,476,000.00 $1,448,333.33
1 Consumibles 100% $50,000.00 $50,000.00
Costo Unitario $3,165,000.00
Factor Utilidad $981,150.00

Precio Pub. Unitario

$4,146,150.00
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1992

1993

Ing. en Sistemas Computacionales
Disefio y desarrollo de software
Adquisicion de equipo de computo
Asesoria en Redes y conectividad
Servicio de mantenimiento:

$2,750,000.00
$4,800,000.00
$1,100,000.00

$539,500.00

$2,750,000.00
$4,800,000.00
$1,100,000.00

$539,500.00

Costo promedio por asesoria Software: 1
Costo promedio por asesoria Hardware:

$2,750,000.00
$2,146,500.00

$2,750,000.00
$2,146,500.00

Promedios:

$2,448,250.00

$2,448,250.00

Administraciéon de Empresas y Sistemas
Auditoria administrativa:
Reestructuracién administrativa:
Seleccion y contratacion de personal:
Tramites para importacion y exportacion:

$6,000,000.00
$4,000,000.00
$2,000,000.00
$3,500,000.00

$6,000,000.00
$4,000,000.00
$2,000,000.00
$3,500,000.00

Costo promedio por asesoria:

$3,875,000.00

$3,875,000.00

Finanzas
Obtencion de creditos varios 2
Asesoria Fiscal y Contable

$450,000.00
$2,500,000.00

$450,000.00
$2,500,000.00

Costo promedio por asesoria:

$1,475,000.00

$1,475,000.00

Ingenieria Industrial
Capacitacién al personal:
O ptimizacién de procesos de prod.:
Adquisicién e instalacion de equipos varios:
Proyectos de Mercadotecnia:

$3,000,000.00
$5,000,000.00
$1,500,000.00
$7,500,000.00

$3,000,000.00
$5,000,000.00
$1,500,000.00
$7,500,000.00

Costo promedio por asesoria:

$4,250,000.00

$4,250,000.00

Disefio grafico y publicitario
Disefio y ejecucion de campafias pub.:
Disefio de publicidad:
Disefio e impresion de papeleria:

$2,500,000.00
$1,250,000.00
$950,000.00

$2,500,000.00
$1,250,000.00
$950,000.00

Costo promedio por asesoria:

$1,566,666.67

$1,566,666.67

Notas:
Nota 1: Asesoria personal, sin contar el area de
disefio en general.

Nota 2: Este solo es elimporte de apertura
de credito, ademas agregar del 1.5% al
5% sobre el monto del credito obtenido
por concepto de honorarios.

Costo promedio
general por
asesoria

$2,722,983.33
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Existe una demanda potencial por parte de los sectores antes mencionados, del 8.4%, 3.3% vy 15.3%
respectivamente, los cuales se pretende que vayan creciendo, asegurando un indice de crecimiento anual,
mediante estrategias de mercadotecnia como son: satisfacer al cliente, ofreciendole un servicio de calidad, el
cual se va a ver reflejado en:

- En el trato rapido y amable que se le de al cliente.
- Ofrecerle un precio accesible.
- Garantizando resultados cien por ciento satisfactorios.

Con respecto a la competencia existen 44 competidores de las cinco areas respectivas. Cabe mencionar
que la mayoria de estas empresas abarcan solo una area especifica a excepcion de las siguientes empresas:

- CONACYA, la cual abarca cuatro areas especificas.
- SERVICIOS CORPORATIVOS DE PUEBLA, que abarca solo tres areas.

- DIAZ BIFANO, SCAE, MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD, quienes abarcan dos
de las cinco areas especificas.

(ESPACIO DEJADO EN BLANCO INTENCIONALMENTE)
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OBJETIVOS

DEL ESTUDIO TECNICO

LOCALIZACION Y DISTRIBUCION OPTIMA DE LA EMPRESA
MEDIANTE UNA EVALUACION DE ALTERNATIVAS.

LOGRAR UNA DISTRIBUCION QUE SE ADECUE A LAS
NECESIDADES DEL PERSONAL QUE LABORE EN DICHA EMPRESA.

DETERMINAR LA ORGANIZACION HUMANA ASI COMO LAS
CONDICIONES LEGALES A LAS QUE SE SUJETARA LA SOCIEDAD.
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Finanzas y Administracién

No. -
° Areas Alternativa A.
1 Ing. y Disefio
2 | Recepcion Valor Cercanla
3 | Finanzas y Administracién A | Absolutamente necesario
4 | Ing. y Desarrollo E | Especialmente importante
5 | Exhibicion | | Importante
O | ordinario
6 | Almacén
== — U | sinimportancia
7 | Servicio y mantenimiento X
I
g | Contabilidad y Archivo NO deseable
9 | Sala de Juntas
10 | Estacionamiento
No. %
kst Alternativa B.
1 | Ing. y Disefio
2 | Recepcion Cercania
3 | Finanzas y Administracion A | Absolutamente necesario
4 | Ing. y Desarrollo E Especialmente importante
5 | Exhibicion | | Importante
6 | Amacen O | Ordinario
= — U | sinimportancia
7 | Servicio y mantenimiento X
g | Contabilidad y Archivo NO deseabie
g | Sala de Juntas
10 | Estacionamiento
No. =
SIS Alternativa C.
Ing. y Disefio
Recepcion Cercanla

Ing. y Desarrollo

Exhibicion

Almacén

Servicic y mantenimiento

xXCO—m>»

Contabilidad y Archivo

Absolutamente necesario
Especialmente importante
Importante

Ordinario

Sin importancia

NO deseable

NV 0O NN AN -

Sala de Juntas

)

Estacionamiento
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Diagrama de relacion de espacios

Alternativa A

Senvicio y
Mantenimiento

Contabilidad
y archivo

Ingenieria y
Desarrollo

Recepcion

Finanzas y
Administracion

1111

Ingenieria y
Disefio

Estacionamiento
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Diagrama de relacion de espacios

Alternativa C

Ingenieria y
Desarrollo

Servicio y
Mantenimiento

Finanzas y
Administracion

Exhibicion

\
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Contabilidad
y archivo
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Disefio

Estacionamiento
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Distribucion de Planta
Alternativa A

Contabilidad
Servicio A \r/]
y rchivo
Matto. Sdaéa
juntas
Jardin
Almaceén
Ingenieria Acrlga
Y e
Desarrollo Exhipicion
i @ "’ Recepcion
wn
& e
Finanzas y | AN
., Administracion | -
Estacionamiento mg&gg{g Y
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Distribucidon de Planta
Alternativa C

Ingenieria

Desarrollo

Servicio

Y
Matto.

: Exhibicion
Almacén Finanzas y
Administracion

/

é Recepcidn
s O

Contabilidad y |
Archivo
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)
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AREA: PLANTA BAJA LOCAL PLANO 1 PROYECTO: APRIORI
FECHA: OCTUBRE 27, 1992
FACTOR/CONSIDERACION VAOR]| A B C
1 |DISTANCIA 10 33| 4 40| 4] 40
2 |COMODIDAD 8 3| 24| 3| 24| 4| 32
3 |SEGURIDAD 7 2| 14| 2] 14| 3|2
4 |TIEMPO DE RECORRIDO 9 2| 18| 2| 18| 3| 27
5 |OPTIMIZACION DE ESPACIO 8 2| 16| 3| 24| 4| 32
6 |PRIVACIA i 117 | 3| 21| 4| 28
7 0 0 0
8 0 0 0
9 0 0 0
10 0 0 0
1 0 0 0
12 0 0 0
TOTALES [ 109 141 180
NOTA A=CASI PERFECTO (4), ESESPECIALMENTE BUENO (3),
I=RESULTADOS IMPORTANTES (2), O=ORDINARIO (1),
U=RESULTADOS SIN IMPORTANCIA (0).

ALTERNATIVA A:
ALMACEN Y TALLER DE SERVICIO, CON ACCESO INDEPENDIENTE AL ESTACIONAMIENTO.
CON AREA DE RECEPCION Y RELACIONES HUMANAS CERCA DEL AREA DE INGENIERIA
DE SISTEMAS

ALTERNATIVAB:
ALMACEN Y TALLER DE SERVICIO CERCA DEL ESTACIONAMIENTO Y AREA DE RECEPCION
Y RELACIONES INDUSTRIALES CERCANOS AL AREA DE ADMINISTRACION Y FINANZAS.

ALTERNATIVA C:

AREA DE CONTABILIDAD CERCA DEL AREA DE FINANZAS'Y EL AREA DE INGENIERIA DE
SISTEMAS CERCA DEL AREA DE HARDWARE.
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En base a la Distribucion elegida, se determiné el mobiliario y el equipo necesario.

DISPONIBILIDAD Y COSTOS DE EQUIPOS Y MOBILIARIO

PRESUPUESTO DE MOBILIARIO Y EQUIPO

FAX $2,000,000.00
EQUIPOS DECOMPUTO $15,000,000.00
MOBILIARIO DE OFICINA $5,000,000.00

SUBTOTAL | $22,000,000.00
TABLA DE EQUIPO Y MOBILIARIO

Para poder cubrir la demanda esperada, se requiere del personal necesario que ayude a cumplir con
los objetivos de demanda, asi como también se requiere del personal necesario que ayude a la administracion
y direccion general del Grupo Consultor, para poder cumplir con los objetivos de servicio de calidad. Las
proyecciones de personal se presentan en el Estudio Econoémico. A continuacion se presenta la descripcion
de la funcioén de cada area, y del servicio que prestara el personal.

DETERMINACION DE LA ORGANIZACION HUMANA

La descripcién de funciones y responsabilidades se detalla en las siguientes lineas, el Organigrama
General del Grupo de Consultoria, se podra ver en el Anexo 4.

DIRECCION GENERAL:
El director general es el encargado de coordinar toda la Empresa através de los diferentes directivos
asi como también es uno de los socios del Grupo Consultor.

DIRECCION ADMINISTRATIVA:
Otro de los socios encargado de coordinar todo el aspecto administrativo de la Organizacion, como
es la Gerencia de Relaciones Industriales, el Departamento de Compras y de Ventas.

DIRECCION FINANCIERA:
Es el encargado de coordinar a los asesores en el area de administracion y finanzas.

DIRECCION DE INGENIERIA Y DESARROLLO:
Es el encargado de producir software y coordinar los departamentos de Control de Calidad y de Soporte.

DIRECCION DE INGENIERIA Y DISENO:
Es el encargado de coordinar los departamentos de Publicidad y de Proyectos.

GERENCIA DE RELACIONES INDUSTRIALES:

Es el encargado de controlar todas las compras que se requieren para la Empresa, asi como también
controla al personal secretarial, mensajero e intendencia. Otra de sus funciones es recibir a los clientes,
atenderlos y enviarlos con el Asesor correspondiente para que atienda su servicio.
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FASES PARA LA CONSTITUCION DE UNA SOCIEDAD.

a) Solicitud de permiso para Constitucién y nombre o Razén Social para la sociedad que se pretende
formar ante la Secretaria de Relaciones Exteriores de la Ciudad de México.

b) Protocolizacién ante notario piblico con sede en la entidad en la cual se pretende establecer dicha
sociedad.

c) Alta en la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico que corresponde al domicilio.
d) Solicitud de Cédula de identificacion fiscal ante SHCP.
e) Aviso en Finanzas y en Ayuntamiento de apertura de local.
f) Inscripcién en el Registro Pablico de la Propiedad y el Comercio.
g) Alta en Seguro Social como patréon y en el INFONAVIT,
h) Apertura de cuentas.
h.1) De cheques de la empresa.
h.2) SAR.

REGIMEN INTERNO DE LA SOCIEDAD
Constituida por cinco personas.

-Administrador Gnico, con rotacién anual.
-Comisario, con rotaciéon anual.
-Representante Legal, con rotacién anual.

-Dos accionistas mdas, que pueden en la rotacion de puesto ocupar alguno de los arriba
indicados.

Cada socio recibird las acciones comunes que representan el monto de su aportacién al capital social
de la empresa. Para cada socio el importe de cada accion serd de $100,000.

Asamblea mensual de la sociedad, los miércoles primeros de cada mes, con presencia de por lo menos
tres personas de las cinco que la constituyen.

NOTA: Las personas que constituyen la mencionada sociedad deben ser mexicanos por nacimiento y el acta
constitutiva debe incluir la cldusula de Exclusién de Extranjeros.

Se regird por la Ley General de Comercio y la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito en cuanto

a sus actos comerciales y mercantiles. En cuanto a sus operaciones contables se regird por el Cédigo Fiscal
Federal.
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- CEPADIS de la Secretaria de Salud.
- INFONAVIT.
- FONATUR.

- RANGO DE NEGOCIACION:
En el caso de que en el Tratado se consigna la certeza y la adicion de que los gobiernos estatales y
regionales de Canadd y E.U. se abran, se retira esta peticion.

El Dr. Victor Alfaro Jiménez, representante de esta Camara en las negociaciones del Tratado Trilateral
de Libre Comercio, informa lo siguiente: después de la celebracién de la reunién en Dallas, sobre principios
de servicios, se llevé a cabo, del 2 al 7 de Marzo de 1992, en la ciudad de Washington, D.C., una nueva reunién
denominada “Comercio Transfronterizo de Servicios”.

Los resultados de esta reunién fueron en forma sucinta, los siguientes:

1. El texto de este tema del comercio transfronterizo de servicios, que llegard a constituir por si mismo
un capitulo dentro del TLC quedé ya redactado en una sola versidn, reconocida como vélida por los tres jefes
de mesa de los tres paises: E.U., Canada y México. Los paréntesis que ahn subsistian fueron casi, en esta
reunion, eliminados y el texto tnico quedé listo para someterse a la aprobacion de los respectivos jefes de
negociacion del TLC de cada pais.

2. Se decidid que los mexicanos de salvaguardias, es decir, las medidas de defensa ante dificultades
estructurales o coyunturales, no quedarian incluidos en este capitulo.

3. Las listas de reservas, es decir, la nomenclatura de servicios que no habran de ser regulados por
el TLC, habrd de elaborarse en las proximas reuniones,

4. Este capitulo de”Comercio Transfronterizo de Servicios” comprende asi mismo un primer anexo
relativo a los servicios profesionales.

Al respecto se acordé que los Colegios y Asociaciones profesionales y especificamente la SEP serfan,
por parte de México, las instituciones que se encargarian de vigilar el cumplimiento de los principios y normas
de este anexo.

5. Se decidié también que quedaria abierto el nimero de profesiones sujetas a reconocimiento mutuo.
Se crearia una Comisién Trinacional para tal fin y se negociaria caso por caso con cada Colegio.

6. Las negociaciones especificas sobre la apertura total en todo lo que respecta a la operatividad de
las emisiones televisivas, se llevarian a cabo en forma muy particular y una vez que E.U. y Canad4 reaccionen
a esta peticiéon de México.

7. Para la entrada temporal de profesionales, en principio E.U. accedié a permitir el ingreo de 3,500
profesionales por afio y se recordd que el limite mundial establecido por los E.U. asciende a 65,000 profesionales
anualamente.

8. En este tltimo sentido México, por su parte, tendria que revisar su propia Ley Federal de Trabajo

para hacer mas flexible el porcentaje de mexicanos que deben contratarse en la prestacion de todo servico
profesional dentro del territorio nacional.
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* CAPRICHOSAS
({QUE ES CALIDAD TOTAL?
Calidad Total es mucho mas que el uso de herramientas o tecnologias, es un enfoque directivo, una
estrategia de negocios, una filosofia de vida y un conjunto de creencias y valores. Su objeto es la constante satisfaccion
del cliente o usuario, a traves de un enfoque basado en el servicio. A la vez, esto propicia el desarrollo integral de

los empleados y trabajadores elevando su calidad de vida.

El compromiso de la calidad total va mas alla de lograr un servicio bien hecho, implica una cultura de
mejoramiento continuo.

(POR QUE CALIDAD TOTAL?

- Porque existe la necesidad de ser competitivos, para poder crecer y no desaparecer del mercado,
en los siguientes puntos:

* CALIDAD: Satisfacer las necesidades del cliente.
* PRECIO: Un precio que sea aceptable y que no este por encima del de la competencia.

* SERVICIO: Dar al cliente un servicio de excelencia, para que de entrada se lleve una buena imagen
del Grupo, asegurando de este modo su regreso.

- Porque existe la necesidad de entender mejor al mercado para saber que es lo que espera, cuales
son las necesidades que tiene y de que forma abordarlo.

- Porque existe la necesidad de atraer y retener al mejor personal, es decir al personal que esta
dispuesto a enfrentar el cambio y a colaborar con el cumplimiento de los objetivos y metas del Grupo.

- Porque existe la necesidad de recompensar mejor el riesgo empresarial, es decir el riesgo en el que
se incurre al invertir en un proyecto recompensandolo mediante el logro del mismo, teniendo siempre

presente la filosofia de Calidad Total.

Como vimos anteriormente ¢l concepto de calidad total es muy importante aplicarlo en todas las actividades
de la organizacion.

La administracion por calidad es otro punto que se deriva de la filosofia de Calidad Total y que todo Empresario
debe tener siempre presente.

JQUE ES ADMINISTRACION POR CALIDAD?
Administraciéon por calidad es llevar a cabo las actividades en forma sitemdtica, vigilando que todos
cumplan con los requisitos preestablecidos y que se logren los objetivos que fueron planeados. Para la Administracion
por Calidad es necesario:

CREAR UN NUEVO SITEMA DE ADMINISTRACION, para el cual se recomiendan los siguientes puntos:

1.- EDUCACION. Educar al personal creando en ellos la necesidad de llevar a cabo una mejora
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En el drea administrativa:
- DIAZ BIFANO
- Servicios Administrativos BASPA
- etc.

En el 4rea de Ingenieria y Sistemas tenemos:
- Ing. en Sistemas Avanzados
- ASIG computadoras
- Informatica Digital

En el area de Ingenieria Industrial:
- Mercadotécnia y Publicidad
- Grupo ASVEC
- ete.

En el 4rea de Disefio Grafico:
- Gala Imégen S.A. de C.V.
- IMANTHY, Disefio Grafico y Publicitario
- etc.

VENDEDORES\PROVEEDORES. El Grupo Consultor contard con dos personas dedicadas a la venta
de Hardware y Sotfware, para poder cumplir con los requisitos de demanda de este tipo de productos. En cuanto a
los proveedores tenemos principalmente a:

- INTERTEC, Monterrey , Nuevo Leon, Mexico:
- DINAMIA, Mexico, D.F., Mexico.
- DICOM, Mexico, D.F., Mexico.

Proveedores de hardware, software y productos consumibles relacionados con sistemas y equipos de computo.
Cuentan con un formidable inventario, que permite a las empresas distribuidoras entregar los bienes requeridos en
un lapso de 24 Hrs., mientras evitan que el distribuidor mantenga un inventario y favorecen la economia del mismo.

- THE PROGRAMERS WAREHOUSE, SCOTTDALE, ARIZONA, E.U.: Proveedores de
tecnologia de punta, es decir programas especializados para Ingenieria de Sotware que permiten el desarrollo de
aplicaciones especificas para areas como ingenieria, disefio de experimentos, etc.

- COMPUTER ASSOCIATES, ISLANDIA, NEW YORK, E.U., Software y Hardware
especializado para desarrollo de aplicaciones verticales u horizontales, equipos de instrumentacién y control, aparatos
de medicion de precision y tecnologia de comunicaciones para la transmision de datos y la automatizacion corporativa.
Educacion continua en tecnologia de punta, manejo y aplicacion de dicha tecnologia en aplicaciones corporativas.

CLIENTES. Entre nuestros posibles clientes mas importantes, que estarian dispuestos a recurrir a un
Grupo Consultor especialista en varias dreas, tenemos a:

- Textiles la FE S.A.

- Textiles Lober S.A. de C.V.
- Confecciones Regatta S.A.
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- Compara el desempeifio de la calidad en el servicio mismo.

- Ayuda a identificar fuerzas y debilidades comparadas con las diferentes compariias que son lideres.

- Se aprenden mejores y mas eficientes técnicas, métodos y herramientas.

- Apoya a la mejora continua y a la organizacion para que sea mas competitiva.

- Identifica los mejores enfoques a seguir.

- Inculca una cultura en donde el cambio, la adaptacién y la mejora continua son parte activa.

Para poder aplicarlo es necesario planear como se va a llevar a cabo el servicio (en éste caso, el de
asesoria), tomando en cuenta los requerimientos del mercado, dependiendo del sector del que se trate, asi como
también es necesario tomar en cuenta las espectativas de la competencia.

PASOS PARA APLICAR BENCHMARKING

1.- Recopilar la informacién requerida.

2.- Comparar métodos, técnicas, procesos, practicas, resultados, ingresos, precios.

3.- Proyectar niveles de desarrollo, es decir, planear a futuro, asegurando siempre una mejora continua.

4.- Implementar, es decir, llevar a cabo lo planeado.

5.- Retroalimentacién, es decir, volver al paso uno, para que de ese modo estemos asegurando una

mejora continua.
ANALISIS:
1.- RECOPILAR INFORMACION:
- Empresa en comparacion: CONACYA
- Empresa como punto de referencia: Servicios Corporativos de Puebla S.A. de C.V,

NOTA: Se toma como empresa de comparacion a la mas importante en el ramo de la Consultoria y
como empresa de punto de referencia a la que mas se asemeja a nuestro Grupo Consultor.

CONACYA es una empresa dedicada a la consultoria, en las areas de, Finanzas, Administracién, Ingenieria
Industrial y Disefio Gréfico y Publicitario.  Esta integrada por cuatro socios y declarada como una Sociedad Anénima.
Aplican estrategias de mercadotecnia, su publicidad la realizan atraves de repartir tripticos en las empresas, visitando
clientes, y a los que ya han prestado sus servicios tratan de dejarles una buena imagen para que éstos a su vez los
recomienden con otras personas o Empresas; esta inscrita en la Camara de Consultores CNEC. Cuentan con empresas
auxiliares, para poder prestar sus servicios de asesoria financiera, como es el caso de NAFINSA, BANCOMER, etc..
Asi es, en terminos generales, como funciona la Empresa CONACYA.
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- PUBLICIDAD.

Llevar a cabo estrategias de mercadotecnia, elaborar tripticos y repartirlos, visitando clientes o empresas,

y manteniendo una cartera de clientes.

TABLA DE COMPARACION

GRUPO CONSULTOR

1,152,329,056

CONACYA CORPORATIVOS PUEBLA
VENTAS 875,582,890 829,418,590
PRECIO ACCESIBLE ACEPTABLE
ESPECIFICACIONES ASESORIA EN ASESORIA EN
CUATRO AREAS TRES AREAS
POLITICAS GARANTIAS ASEGURAR UN
MOTIVACION MINIMO DE IN-
CAPACITACION GRESOS
CALIDAD GARANTIZAR BUEN SERVICIO
RESULTADOS
MEJORA EN ME-
FODOS Y TECNL
PUBLICIDAD REPARTIR SECCION
TRIPTICOS AMARILLA
ESTRATEGIAS DE MERCADO DE NEGOCIOS

ACCESIBLE Y A-
CEPTABLE

ASESORIA EN
CINCO AREAS

ENGENDRAR UNA
CULTURA DE CA-

LIDAD Y
CUMPLIMIENTO

DEPTO.DE CONTROL
DE CALIDAD (PARA
SOFTWARE Y HARD-
WARE).

SERVICIOS

Y RESULTADOS DE
CALIDAD

DEPTO. DE INGE-
NIERIA Y DESA-
RROLLO (H. Y S.)

DEPTO.DE PUBLI-
CIDAD, MEDIOS
MASIVOS.

ESTREGIAS DE ME-
JORA CONTINUA
ORIENTADAS A LA
SATISFACCION DEL
CLIENTE.
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- Satisfaccién del cliente, por la eliminacién del problema.

- Se reducen los costos de garantia.

- Se asegura un cliente.

(QUE?, ;COMO?, ;CUANTO?, ;DONDE? Y ;PORQUE?

ANALISIS

Se debe analizar primero, que es lo que quiere el cliente y que es lo que se le puede dar. A continuacién

se presenta una tabla en donde se analiza lo anterior.

“LA CASA DE LA CALIDAD”

QUE PIDE EL CLIENTE

UN SERVICIO BARATO

RAPIDEZ DE RESULTADOS

ASESORIA EN 1S, LI,
FINANZAS, ADMINISTRACION
DISENO, PRODUCCION Y JU-
RIDICA

QUE HAYA VARIAS SUCURSA-
LES

CONTRATAR AL ASESOR COMO
UN EMPLEADO

PAGAR EL SERVICIO HASTA
VER RESULTADOS

VENTA DE HARDWARE Y
SOFTWARE AL INSTANTE

GARANTIZAR QUE EL SER-
VICIO SE CUMPLA EN
TIEMPO Y FORMA PACTADO

;QUE SE LE DA?

UN PRECIO RAZONABLE, ADEMAS
DE LINEAS DE CREDITO

AGILIDAD EN EL SERVICIO POR LA
INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

*ASESORIA EN LS., LI, FINAN-
ZAS, ADMINISTRACION Y D.G.

SOLO UNA SUCURSAL, CON FACILIDAD
DE DESPLAZARSE HASTA EL LUGAR
REQUERIDO.

ASESORIA EXTERNA

PAGAR UNA CUOTA INICIAL, Y DES-
PUES EL RESTO, MEDIANTE UN CON-
TRATO

VENTA DENTRO DE LAS 24 HRS. SI-
GUIENTES, EXCEPTUANDO LO QUE SEA
HECHO BAJO DISENO

ASEGURAR LOS RESULTADOS POR MEDIO
DE FIANZAS.
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ESTUDIO ECONOMICO
OBJETIVO

ANALIZAR EL MONTO DE LOS RECURSOS Y SU APLICACION, ASI
COMO LA RENTABILIDAD DEL GRUPO.

A continuacion se presentan los presupuestos correspondientes al presente estudio, como son el de
inversion, ventas, personal de operacion, el de gastos administrativos, el de gastos de venta, asi como también
las cedulas de depreciacion y amortizacion.

PRESUPUESTOS

Los presupuestos son proyecciones de las espectativas de utilidades de la Cia. durante un periodo
de tiempo dado, también son planes econémicos operativos para administrar los recursos de la Empresa y
lograr sus objetivos, las ventajas que tiene los presupuestos son:

- Presion a la gerencia

- Define una estructura organizacional

- Incrementa la participacion

- Mantiene un activo de datos historicos contables

- Facilita a la Administracion la utilizacion optima de los diferentes insumos
- Facilita la coparticipacion e integracion de las diferentes areas

- Obliga a realizar un autoanalisis periédico

- Facilita el control administrativo

- Es un reto a los ejecutivos de una organizacion

- Ayuda a lograr mayor eficiencia en las operaciones

TABLAS DE PRESUPUESTOS

PRESUPUESTO DE INVERSION

El dinero utilizado en la inversion inicial es, obviamente, el utilizado para formar el capital social
de la empresa. El dinero no utilizado sirvié para crear la caja de la empresa.

PRESUPUESTO DE INVERSION

MOBILIARIO Y EQUIPO $22,000,000.00

TRANSPORTE $0.00

INVENTARIO $6,813,084.51

GASTOS PREOPERATIVOS "~ $18,700,000.00

GASTOS DE CONSTITUCION $1,925,000.00
TOTAL $49,438,084.51
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Invertario ce verta Canticad Precio Inparte
Ddettes
DSDD5.25' CAJACARTON 5 $2 40000 $11200000
DSCD5.25' CAAPLASTIOO 5 $2329600 $116480.00
HDDD5.25' CAIACARTON 5 $40,32000 $201,600.00
HDTDD5.25' CAIAPLASTIOO 5 $42 83000 $214,400.00
DCODD35' CAIACARTON 5 $3840000 $192,000.00
DDDD35' CAIARLASTICO 5 $40,32000 $201,600.00
HDDD35' CAIACARTON 5 $0,32000 $201,60000
HDDD3.5' CAIARLASTIOO 5 $7%6,80000 $384,000.00
Cintas perainpresora
STARNX 1000, 1001 3 $7,091.04 127312
STARNX1500 3 $130807%6 $3,20028
ATl 2200, HBKTRA15 YDALTA15 3 $16,26768 $4880804
ATl Jr., Z500, Z1000, ATI-1050, DELTA 10 3 0720 $9,19840
Papel stock
CAIA3ML BLANCO 1 TANTO 1 $70,856547 $70,856547
Imrescras
STARNX1001 1 3.0 $33341.20
Monitores
SUAERVGAQCLOR 1 $1,165,724.00 $1,165724.00
Eouipo
COVPUTADORA3®H 1 $3476,000.00 $3476,000.00
SLBTOTA $6,813,084.51 |

No es conveniente mantener un inventario mayor al propuesto, dado que la empresa no pretende ser
mayorista, ni subdistribuir ningiin producto, se le puede considerar, mas bien como una reserva para atencion
inmediata. Ademas, en este ramo, las variaciones de precios suelen ser muy dramaticas, y generalmente
resultarn en pérdidas muy grandes en el caso de inventarios considerables.

Los proveedores del ramo mantienen un buen stock de producto con tiempos de entrega minimos.

GASTOS DE CONSTITUCION
PERMISO PARA CONSTITUCION DE SOCIEDAD $325,000
GASTOS DE NOTARIA $1,600,000

l SUBTOTAL $1,925,000.00
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INGRESOS PORAREA BN 1997
SECTOR 1SC ADNCN FINANZAS LLSA DGP.
MCRO $996,654,65032 | $937,933,702.89 | $674,13984895 | $322,414,710.37 $0.00
PEQUENA $136,552,847.87 | $136552847.87 | $158,113823.85| $20842276780| $79,056,911.2
NEDIANA $680,801,309.91 | $291,771,980.96 | $899,630,3(2.38 | $486286,649.94 | $72942,997.49
Subtotal: $1,813,908,717.10 $1,366,258,540.72 $1,731,883,975.18 $1,017,124,128.10 $151,999,909.41

SALARIOS PROFORMA PROYECTADOS

DE 1993 A 1997

En la siguiente tabla, se muestra el desglose de procentajes a aplicar a los salarios por concepto de
cuotas del L. M.S.S., tanto para la empresa, como las deducciones al trabajador. Estos porcentajes se utilizan
en las tablas que se muestran en la presente seccion.

PAGOS IMSS PAGOS IMSS

EMPRESA ASEGURADO

Enfermedad 8.40% Enfermedad 3.00%

Vejez, Invalidez 5.04% Vejez, Invalidez 1.80%

Guarderias 1% Guarderias 0%

Riesgos 0.50% Riesgos 0.00%
TOTAL 14.94% TOTAL 4.80%

En primer lugar se muestra la tabla de sueldos proforma del personal con el que contara la empresa

en 1993,

Se supone que en los tres primeros meses de operacion los directivos no cobraran su respectivo sueldo
en caso de que las entradas generadas no sean suficientes para cubrir los otros gastos. Estos salarios serian
cubiertos al final del ejercicio.

Los sueldos estan expresados en forma mensual. Las columnas correspondientes a las deducciones
del IMSS del trabajador, el aguinal y las vaciones estan expresados en forma anualizada.
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NOTAS:

En el recuadro donde se muestra el total a pagar anualmente por concepto de IMSS, Aguinaldo
y Vacaciones, se sumo6 tambén el 14.94% de las cuotas que tiene que pagar el patrén al IMSS. Este
porcentaje se tomo del total de salarios -$37,200,000.00- anualizado. ((Total de salarios * 14.94)*12)
+ Total IMSS trabajador + Total Vaciones + Total Aguinaldo.

Los niimeros que aparecen entre parentesis representan las deducciones correspondientes al
IMSS del trabajador y corresponden al 4.80%.

En la siguiente tabla se muestra, ademas de los aguinaldos correspondientes para el 93, la escolaridad

minima de las personas que seran empleadas.

1993 Sueldos Proforma Aguinaldo Escolaridad
Directivos
Administrativo $875,000.00 |Licenciatura o superior
Financiero $875,000.00 |Licenciatura o superior
General $875,000.00 |Licenciatura o superior
Ing. y desarrollo $875,000.00 |Licenciatura o superior
Ing. y disefio $875,000.00 |Licenciatura o superior
Gerentes
Relaciones Industriales $687,500.00 |Ing. Ind., LAE, LRI
Personal Admo.
Contador Publico $500,000.00 |Contador Publico
Mensajero $162,500.00 |Preparatoria o afin
Secretaria Recepcionista $175,000.00 |Secretaria Corresponsal
Intendencia $162,500.00 |Secundaria
Personal Operativo
Control de Calidad $625,000.00 |Ing. Ind. y de Sist.
Proyectos $625,000.00 [ing. Ind. y de Sist.
Soporte Hardware $375,000.00 |ing. Electronica o Tecnico Elec. Digital
Soporte Software $375,000.00 [ing, Sist., Lic. Sist., Prog. Analista
Publicidad $300,000.00 |Lic. Dis. Grafico
Agentes Ventas Hy S $375,000.00 [ing, Sist., Lic. Sist., Prog. Analista
Asesores admvo-financ-ing $562,500.00 |Ing. Ind, LAE
$9,300,000.00

En base a esta informacion y de acuerdo con los datos del analisis de precios, se puede calcular el
crecimiento del personal de acuerdo a la demanda proyectada. En las paginas siguientes se muestran los
concentrados que reflejan los resultados finales.

En primer lugar se calculo el tiempo por servicio, por persona (lo cual se hizo en el analisis de precios)
y luego el crecimiento del pesonal de acuerdo a la demanda estimada.

Ya no se desglosa al personal administrativo, pues no se considero necesario incrementarlo, por lo
menos en el periodo planeado.

En las tablas que siguen se muestra el ritmo de cremiento de personal, calculado de acuerdo a las
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1995 Sueldos Proforma VENSUAL
Total sueldos admvos. $24,250,000.00
Puestos Sueldo Parcial IMSS | VACACIONES Aguinaldo
Personal Operativo 1905
Control de Calidad 5 $2,500,000.00 $11,971,946.18 ($6,895,841.00) $3,192,518.98 $2,992,986.54
Proyectos 5 $2,500,000.00 $11,971,946.18 ($6,895,841.00) $3,192,518.98 $2,992,986.54
Soporte Hardware 4 $1,500,000.00 $5,972,915.89 |  ($3,440,399.55) $1,592,777.57 $1,493,228.97
Soporte Software 5 $1,500,000.00 $7,669,03479 [ ($4,417,364.04)  $2,045075.94| $1,917,258.70
Publicidad 1 $1,200,000.00 $1,505,747.10 ($867,310.33) $401,532.56 $376,436.77
Agentes Ventas Hy S 2 $750,000.00 $1,500,00000 [  ($864,000.00) $400,000.00 $375,000.00
Asesores admvo-financ-in| 19 $750,000.00 $14,04266242 | ($8,088,573.55) $3,744,709.98 $3,510,665.60
[ 57 [Sdariosoper. | SHAB3AZE2E6 | ($31,469,32947) $14,569,13402| $13656,563.74
Suma IVSS + ANUAL
[Tt_ﬁlﬁlﬁios_l $78,884,252.56 |vacaciones y $136,743,222.33
y aguinaldos
[ 1996 Sueldos Proforma VENSUAL
Tokal sueldos admvos. $24,250,000.00
Puestos| Sueldo Parcial IVSS VACACIONES Aguinaldo
Fersonal Qperativo 1996
Control de Calidad 7 $2,500,000.00 $17,311,41069 |  ($9,971,372.56) $5,193.423.21 $4,327,85267
Proyectos 7 $250000000|  $17.311,41069 | ($997137256)  $519342321| $4,327.85267
Soporte Hardware 6 $1,500,000.00 $897242185 | ($5168114.99) 269172656 | $224310546
Soporte Software g $1,500,000.00 $10445831.79  ($6,016,799.11) $3,133,749.54 $2611,457.9%5
Publicidad 1 $1,200,000.00 $1,678,100.89 ($966,586.11) $503.430.27 $419525.22
Agertes \entas Hy S 2 $750,000.00 $1,500,00000 | ($864,000.00) $450,000.00 $375,000.00
Asesores admvo-financ-in| 28 $750,000.00 $20,690,346.15 | ($11,917,639.38) $6,207,103.85 $5,172,586.54
| ISdanos oper. l TR 5ZZ05 | ($44,875,884.70) 233728662 $19477380.51
Suma IS5+ ANUAL
[Tai[ﬁlﬁ&f] $102,159,522.05 |vacaciones y $180,495,443.56
y aguinaldos
[ 19897 Sueldos Proforma VERNSUAL
Total sueldos admvos. $24,250,000.00
Puestos Sueldo Parcial IVSS VACACIONES Aguinaldo
Personal Cperativo 1997
Corfirol de Calidad 9 $2,500,000.00 $22882706.78 | ($13,180,439.10) $762756893 | $5720676.69
Proyectos 9 $2,500,000.00 $22882706.78 | ($13,180,439.10) $7627,56893 | $572067669
Soporte Hardware 8 $1,500,000.00 $12102161.89 | ($6,970,845.25) $4,034,053.96 $3,025,54047
Soporte Software 9 $1,500,000.00 $13575571.82 |  ($7,819,529.37) $452510061 | $3393,8029%5
Publicidad 2 $1,200,00000 $1,857,98802 |  ($1,070,172.30) $619,31267 $464,484.50
Agentes Ventas Hy S 2 $750,000.00 $1,500,000.00 ($864,000.00) $500,000.00 $375,000.00
Asesores admvo-financ-in| - 37 $750,000.00 $27,626662.38 | ($15,912957.53) $9,208,887.46 $6,906,865.60
[ 86 [SHarosoper. | $10242774765| (S5BUOB3BIED)|  $34,TAZ5E255 | $256069361
Suma IVSS + ANUAL
[Tofalsalarics |  $126,677,747.65 |vacaciones y $228,036,836.14
y aguinaldos
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ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

Son Presupuestos llevados a un estado de resultados. Nos da el resultado de la Ganancia o

Perdida que se presupuesto. A continuacion se presentan los estados de resultados proyectados a cinco afios:

ESTADOS DE RESULTADOS
PROYECTADOS PARA LOS ANOS DE

1993 A 1997
TABLA T2
INGRESOS POR AREA EN; 1993
SECTOR ISC ADWVION FINANZAS TSA D.GP.
MICRO T151,687,297.56 1225, 062,420.60 T61,820,767.00 510147712 .00
PEQUENA $20,784,945.74 $32,897,647.19 $14,499,540.26 $55,071,443.34 $7,700,320.81
MEDIANA $103,625,947.79 $70,292,287.09 $82,498,958.45 $128,491,277.48 $7,104,811.81
Subtotal: $276,098,190.89 $320,152,354.88 $158,819,265.80 $268,754,197.94 $14,805,132.63
Ingreso bruto
anuak: $1,152,392,056.35
Mensual
Sueldes y salarios $508,404,960.00 $37,200,000.00
Gastos fijos $190,650,000.00 $15,887,500.00
Regalias $41,414728.63
UTILIDAD GRAVABLE $411,922,367.72
Impuestos
IVA $41,192,236.77 10%
PT.U. $32,053,789.42 8%
ISR $49.430,684.13 activo tasa
2% d activo $5,637,464.54 $331,873,227.12 2%
Impuestos por pagar: $130,214,174.86
Ingreso neto anual: $281,708,192.86
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TABLA14
INGRESOS POR AREA EN: 1995
SECTOR 1SC ADVION. FINANZAS TSA DGF.
MICRO $o44 301,355.87 $512,283629.05 $368,203,858.38 T176,007,497 .49 $0.00
PEQUENA $74,582.871.10 $74,582871.10 $86,359,113.91 $113,837,013.78 $43,179,556.95
MEDIANA $371,842,236.43 $159,360,958.47 $491,362,955.28 $265,601,597.45 $39,840,230.62
Subtota: $990,726,463.39 $746,227 458.62 $945,925,927.56 $555,536,108.72 $83,019,796.57
Ingreso brut
anual: $3,653,579,330.35
Mensud
Sueldos y sdarios $1,083,354,253.01 $78,884,252.56
Gtos. operacion $235,530,000.00 $19,627,500.00
Regaias $198,145,292.68
UTILIDAD GRAVABLE $2,136,549,784.67
Impuestos
IVA $213,664,978.47 10%
P.T.U $170,923.982.77 &%
ISR $256,385,974.16 activo impuesto
2% d activo $5232673882  $2,616,336,94088 2%
Impuestos por pagar: $653,201,67422
Ingreso neto anual: $1,443,258,110.45
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TAELA TS
INGRESOS POR AREA EN: 1997
SECTOR 1.5.C ADVION, FINANZAS LILSA D.GP.
MICRO PH0,004,008.32 $Y37,933, 702.89 $6/4,139,848.95 $322.414,/10.37 $0.00
PEQUENA $136,552,847.87 $136,552,847.87 $158,113,823.85 $208,422,767.80 $79,056,911.92
MEDIANA $680,801,300.91 $291,771,989.96 $889,630,302.38 $486,286,649.94 $72,942,997.49
Subtcta: $1,813,908,717.10 $1,366,258 540.72 $1,731,883975.18 $1,017,124,128.10 $151,999,900.41
Ingreso brut
anud: $6,689,292,797.57
Mensud
Sueldos y salarios $1,748,169,807.98 $126/677,747.65
Gtos. operacion $280,410,000.00 $23,367,500.00
Regalias $362,781,743.42
UTILIDAD GRAVABLE $4,297,931,246.17
Impuestos
VA $429,793 12462 10%
PT.U $343,834,499.69 8%
ISR $515,751,749.54 activo impuesto
2% d activo $154,315,343.93 $7,715,767,196.32 2%
Impuestos por pagar: $1,443694,717.78
Ingreso neto anual: $2,854,236,528.40
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:En el recuadro inferior se muestra el desglose del dinero que se encuentra en banco

Utilidad
Bruta $1,152,392,056.35
menos Pagos $740,469,688.63
$411,922 367.72
menos Impuestos $123,576,710.31

mas Amor+

Deprec $6,462,500.00
Banco $294 808,157.40

ESTADO DE POSICION FIANANCIERA PROFORMA

ANO 1994
ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caja $561,915.49 |Proveedores $0.00
Banco $1,112,685,208.95 |Banco $0.00
Almacenes y/o inventarios $340,654.23
Suma: $1,113,687,778.67 Suma: $0.00
FIJO
Mobiliario y equipo $22,000,000.00 |OTROS PASIVOS $22,865,755.57
Equipo de Transporte $0.00 Suma: $22,865,755.57
Depreciaciones ($8,800,000.00)
Suma: $13,200,000.00
DIFERIDO CAPITAL SOCIAL $50,000,000.00
Gastos Preoperativos $18,700,000.00 |Resultado ejercio ant. $281,708,192.86
Gastos de Constitucion $1,925,000.00 |Resultado ejercio actual $788,383,761.72
Amortizaciones ($4,125,000.00)|Reserva legal $330,068.52
Suma: $716,500,000.00 |Capital CONTABLE 31,120,422,023.10
TOTAL PASIVO $22,865,755.57
PASIVO MAS
TOTAL ACTIVO $1,143,287,778.67 |CAPITAL CONTABLE $1,143, 28777867
I ACTIVO + PASIVO $0.00 |
I 1994
Proyectos de Inversion %
Reserva legal 0.33%
Regalias 20%
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En el recuadro inferior se muestra el desglose del dinero que se encuentra en banco:

1995

Utilidad
Bruta $3,653,579,330.35
menos Pagos $1,517,029,545.69
menos Impuestos $640,964,935.40
$1,495,584,849.27

mas Amor+
Deprec $6,462,500.00
Banco $1,502,047,349.2/7

ESTADO DE FOSICION FIANANCIERA PROFORMA

ANO 1996
ACTIVO PASIVO
CIRCULANTE CIRCULANTE
Caja $561,915.49 |Proveedores $0.00
Banco $4,784,256,154.71 |Banco $0.00
Almacenes y/o inventarios $340,654.23
Suma: $4,785,158,724.43 Suma: $0.00
FIJO
Mobiliario y equipo $22,000,000.00 |OTROS PASIVOS $96,038,674.49
Equipo de Transporte $0.00 Suma: $06,038,674.49
Depreciaciones ($17,600,000.00)
Suma: $4,400,000.00
DIFERIDO CAPITAL SOCIAL $50,000,000.00
Gastos Preoperativos $18,700,000.00 |Resultado ejercio ant. $2,513,350,065.03
Gastos de Constitucion $1,925,000.00 |Resultado ejercio actual $2,141,224,710.85
Amortizaciones ($8,250,000.00)|Reserva legal $1,320,274.06
Suma: $12,375,000.00 |Capital CONTABLE $4,705,805,049.094
TOTAL PASIVO $96,038,674.49
PASIVO MAS
TOTAL ACTIVO $4,807,933,724.43 |CAPITAL CONTABLE $4,801,933,72443
I ACTIVO + PASIVO $0.00 I
l 1996
Proyectos de Inversion %
Reserva legal 1.32%
Regalias 20%
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En el recuadro inferior se muestra el desglose del dinero que se encuentra en banco:

Utilidad
Bruta $6,689,292,797.57
menos Pagos $2,391,361,551.40
$4,297,931,246.17
menos Impuestos $1,289,379,373.85
1997 $3,008,557.872.32
mas Amor+
Deprec $6,462,500.00
Banco $3,015,014,372.32

NOTA:

EL DINERO ENVIADO A BANCOS PODRIA SER UTILIZADO RARA
PROYECTOS DE INVERSION, ADQUISICION DE INMUEBLES, EQUIPO
DE TRANSPORTE Y DIVERSOS EQUIPOS DE COMPUTO, APERTURA DE
SUCURSALES, E INCLUSO PARA LA ADQUISICION DE ACCIONES U
OTRAS COMPANIAS.

NO SE PROYECTARON ESTE TIPO DE SITUACIONES, PUES NO HAY FORMA DE
PREDECIR NI LAS CONDICIONES QUE DEBEN DARSE PARA LA REALIZACION DE DICHAS
INVERSIONES,NITAMPOCO SONPREVISIBLES LAS DECISIONES DEL CLIENTE Y SUDIRECTIVA
EN UN PLAZO TAN LARGO.

(ESPACIO DEJADO EN BLANCO INTENCIONALMENTE)
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ANALISIS FINANCIERO

OBJETIVO

ANALIZAR Y DETERMINAR LA RENTABILIDAD DEL PROYECTO
MEDIANTE TECNICAS FINANCIERAS.

A continuacion se describen las razones y las medidas financieras que fueron utilizadas en el presente
estudio.

RAZONES FINANCIERAS

RAZON DE LIQUIDEZ:

Capital Neto de trabajo, es decir el capital minimo de trabajo que debe mantener el Grupo Consultor.
Mide la solvenciade la firma para determinar su habilidad para convertir activos en efectivo, cubriendo deudas.

Indice de Liquidez: Porcentaje que indica que el Grupo Consultor puede cubrir, o no, sus obligaciones
actuales.
APALANCAMIENTO:

-Indice de Endeudamiento. No existe una porcion de Activos aportados por acreedores, como
son Bancos.

- Pasivo a capital: Las deudas a largo plazo de la Empresa es de un 0%.
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RAZONES FINACTIERAS

Liquidez
Capital neto de trabajo
Indice de liquidez

Apalancamiento
Indice de endeudamiento
Pasivo a capital
Margen de seguridad

Medidas de Activos
Rotacion de activos totales

Medidas de Rentabilidad
Margen bruto de utilidades
Margen de utilidad de operacion
Margen neto de utilidades
Rendimiento de la inversion
Rendimiento del capital social

1983

$295,710,727.12
100.00%

0.00%
0.00%
100.00%

347%

87%
36%
24%
85%
85%

RAZONES FINACIERAS

Liquidez
Capital neto de trabajo
Indice de liquidez

Apalancamiento
Indice de endeudamiento
Pasivo a capital
Margen de seguridad

Medidas de Activos
Rotacion de activos totales

Medidas de Rentabilidad
Margen bruto de utilidades
Margen de utilidad de operacion
Margen neto de utilidades
Rendimiento de la inversion
Rendimiento del capital social

1992

$1,113,587,778.67
100.00%

2.00%
1.18%
100.00%

199%

78%
51%
35%
69%
70%
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RAZONES FINATIERAS 1997
Liquidez
Capital neto de trabajo $7,705,454,696.32
Indice de liquidez 100.00%
Apalancamiento
Indice de endeudamiento 2.00%
Pasivo a capital 2.04%
Margen de seguridad 100.00%
Medidas de Activos
Rotacion de activos totales 67%
Medidas de Rentabilidad
Margen bruto de utilidades 78%
Margen de utilidad de operacion 64%
Margen neto de utilidades 43%
Rendimiento de la inversion 37%
Rendimiento del capital social 38%

En la siguiente tabla se encuentran los resultados de flujos de efectivo:

FLUJOS DE EFECTIVO

1993 1994 1995 1996 1997
$288,17/0,692.86 | $794,846,261.72 ] $1,449,720,610.45 | $2,147,687,210.85 | $2,860,699,028.40
Inversion Inicial TLLR T.REMA Valor Presente Neto

$49,438,084.51 778.70% 27.86%| $7,411,407,553.35 |
0.00 |

Para saber en que momento no perdemos ni ganamos nada, es decir el punto en que se igualan nuestros
costos con nuestras utilidades lo podemos observar en las graficas de punto de equilibrio que a continuacion
se describe detalladamente.

ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

Las relaciones entre el tamafio de los desembolsos de inversion y el volimen de ventas requerido para
lograr la rentabilidad, se explora en la planeacion de costo, volimen y utilidades, o analisis de punto de
equilibrio. El analisis de punto de equilibrio es un método para determinar el punto exacto en el cual las ventas
cubriran los costos, es decir el punto en el cual la Empresa lograra la recuperacion de sus costos. También
es util para mostrar el tamafio de las utilidades o pérdidas en que incurrira la Empresa si las ventas estan
porarriba o por abajo de ese punto. El analisis de punto de equilibrio es importante en el proceso de planeacion,
porque larelacion costo, volimen y utilidades puede verse muy influenciada por lamagnitud de las inversiones
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PUNTO DE EQUILIBRIO
PROYECTADO PARA LOS
ANOS DE 1993 A 1997

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILTBRIO

1993
Servicios Ingresos Costos Servicio para
Proyectados Venta Costo fijo Costo Variable Equilibrio

378 $2,625,568.17 $740,469,688.63 $67,888.33 289.51

Servicios Ventas Costo Variable Costo Fijo
0 $0.00 $0.00 $740,469,688.63

80 $210,045,453.33 $5,431,066.67 $740,469,688.63

160 $420,090,906.67 $10,862,133.33 $740,469,688.63

240 $630,136,360.00 $16,293,200.00 $740,469,688.63

320 $840,181,813.33 $21,724,266.67 $740,469,688.63

400 $1,050,227,266.67 $27,155,333.33 $740,469,688.63

480 $1,260,272,720.00 $32,586,400.00 $740,469,688.63

560 $1,470,318,173.33 $38,017,466.67 $740,469,688.63

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

|

i$1,600,000,000.00 T 1683 .
$1,400,000,000.00 289.51 P
$1,200,000,000.00 | LY e
$1,000,000,000.00 - \\ -

$800,000,00000 ¢ o o e e & &

$600,000,000.00 ek

$400,000,000.00 J[ AT

$200,000,00000 ~ AT

$0.00 [ _ [P
0 80 160 240 320 400 480 560
Servicios
Ventas — Costo Variable 9 Costo Fijo
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DETERMINACION DEL FUNTO DE EQUILIBRIO

1995
Servicios Ingresos Costos Servicio para
Proyectados Venta Costo fijo Costo Variable Equilibrio
1357 $2,625,568.17 $1,5617,029,545.69 $67,888.33 593.13
Servicios Ventas Costo Variable Costo Fijo
0 $0.00 $0.00 $1,517,029,545.69
130 $341,323,861.67 $8,825,483.33 $1,517,029,545.69
260 $682,647,723.33 $17,650,966.67 $1,517,029,545.69
390 $1,023,971,585.00 $26,476,450.00 $1,517,029,545.69
520 $1,365,295,446.67 $35,301,933.33 $1,517,029,545.69
650 $1,706,619,308.33 $44,127,416.67 $1,517,029,545.69
780 $2,047,943,170.00 $52,952,900.00 $1,517,029,545.69
910 $2,389,267,031.67 $61,778,383.33 $1,517,029,545.69
— - L
DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
1995
$2,500,000,000.00 A
593.13 i
$2,000,000,000.00 + \ A
$1,500,000,000.00 ¢ — & . ¢ e -
$1,000,000,000.00 AT
$500,000,000.00 e
$0.00 w"% (]
0 130 260 390 520 650 780 910
Servicios
’ —A— Ventas "~ Costo Variable ~ ® Costo Fijo
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DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

1997
Servicios Ingresos Costos Servicio para
Proyectados Venta Costo fijo Costo Variable Equilibrio
2484 $2,625,568.17 $2,391,361,551.40 $67,888.33 934.97
Servicios Ventas Costo Variable Costo Fijo
0 $0.00 $0.00 $2,391,361,551.40
160 $420,090,906.67 $10,862,133.33 $2,391,361,551.40
320 $840,181,813.33 $21,724,266.67 $2,391,361,551.40
480 $1,260,272,720.00 $32,586,400.00 $2,391,361,551.40
640 $1,680,363,626.67 $43,448,533.33 $2,391,361,551.40
800 $2,100,454,533.33 $54,310,666.67 $2,391,361,551.40
960 $2,520,545,440.00 $65,172,800.00 $2,391,361,551.40
1120 $2,940,636,346.67 $76,034,933.33 $2,391,361,551.40

DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

$3,000,000,000.00 7 1997 A
$2,500,000,000.00 ¢ s ” — & o ¥ o
$2,000,000,000.00 el b
$1,500,000,000.00 L ‘

| A 934.97
$1,000,000,000.00 o

$500,000,000.00 A
0 160 320 480 640 800 960 1120
Servicios
A ventas —L Costo Variable - Costo Fijo

LIMITACIONES DEL ANALISIS DEL PUNTO DE EQUILIBRIO

El anélisis de Punto de Equilibrio es util al estudiar las relaciones entre los costos, el volimen y los
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PROYECTO APRIORI
SEPTIEMBRE 10, 1992
GABRIELA GARCIA PUGET.

_1 ESTUDIO DE MERCADO
1.1 Objetivo del estudio
1.2 Definicién del servicio
1.3 Servicios que brinda el grupo consultor
1.4 Realizacion de la encuesta
1.5 Determinacién de Datos
1.6 Graficas de los resultados de la encuesta
1.7 Resultados de las proyecciones de demanda
1.8 Ndmero de consultorias y localizacién
1.9 Analisis de Precios
1.10 Comercializacion
1.11 Caracteristicas basicas del mercado
1.12 Conclusiones

_2 ESTUDIO TECNICO

2.1 Objetivo del estudio

2.2 Localizacién 6ptima de la consultoria

2.3 Distribucion del local

2.4 Disponibilidad y costos de equipos y mobiliario
2.5 Identificacion y descripcion del servicio

2.6 Determinacién de la organizacién humana

2.7 Conclusion

_3 ESTUDIO ECONOMICO

3.1 Objetivo del estudio

3.2 Presupuesto de inversion

3.3 Presupuesto de ventas

3.4 Presupuesto de personal de operacion
3.5 Presupuesto de gastos de administracion
3.6 Presupuesto de gastos de venta

3.7 Cédulas de depreciacién y amortizaciones

_4 ANALISIS FINANCIERO

4.1 Objetivo

4.2 Razones financieras
43 T.I.R.

4.4 TREMA.

4.5 Valor Presente Neto
4.6 Punto de equilibrio
4.7 Conclusion

5 ANALISIS DE SENSIBILIDAD
5.1 Programacién -







NOVIEMBRE




TESIS PROFESIONAL

ANEXO 2
Formato
de

Encuesta




ENCUESTA DE MERCADO

iSu opinién es lo mas importante!

Con la finalidad de acercarnos mas a las necesidades de su empresa, y dados los
cambios actuales y las condiciones de dura competencia en los negocios, deseamos conocer
sus inquietudes y opiniones acerca de |la forma de enfrentar dichos cambios, para lo cual ha
sido disefiado este sencillo cuestionario, el cual debe ser contestado marcando las casillas que
mejor correspondan con sus ideas.

De antemano, GRACIAS!

a) Razén social de la empresa:

b) Nombre de la persona que contesta la encuesta:

c) Cargo que desempeiia en la empresa:

d) Giro comercial o industrial de la empresa:

e) Nimero de empleados:

Mercados Potenciales 1-1



ENCUESTA DE MERCADO

1.- ¢Alguna vez ha tenido que recurrir a una Consultoria para que lo asesoren?

mE

¢Ha quedado satisfecho con los resultados obtenidos?

]S [J] NO[] REGULAR
[]NO

¢Cuadles han sido sus razones?
[_]FALTA DE RECURSOS
[ JNO LO CONSIDERA NECESARIO
[_JNO LO HA REQUERIDO

2.- ¢ Tiene preferencia por algun grupo consultor o algun asesor? [1sI [INO

3.-Los prefiere por:
[]SEVICIO BARATO [_JBUEN SERVICIO [ JPORQUE SON PROFESIONALES

4.- (Por qué solicita o solicitaria los servicios de un asesor o Consultoria?
[] cOMODIDAD [CJSEGURIDAD [] ES RAPIDO [JoTRO

5.-¢ Si se le presentaran varios problemas de diferente naturaleza para los cuales
requieriera asesoramiento, qué le agradaria mas?

[] RECURRIR A UNA SOLA CONSULTORA ESPECIALISTA.

[] RECURRIR A VARIAS CONSULTORAS, UNA PARA CADA PROBLEMA.

[[] CONTRATAR EN SU EMPRESA ESPECIALISTAS EN CADA AREA.

6.- ¢Cémo le gustaria ser atendido?
EN EL MENCR TIEMPO POSIBLE.
EN EL MENOR TIEMPO Y DE LA MANERA MAS OPTIMA.
[] LE ES INDIFERENTE EL TIEMPO, LE INTERESA SOLO EL RESULTADO.

7.- ¢Que tipo de asesoria requiere con mas frecuencia en su empresa o en que area
considera que seria necesario? Marque todas las que sean aplicables.
INGENIERIA Y SISTEMAS
[] Adquisicion de equipos de cémputo
|:| Diseiio de programas para computadora
[] Automatizacion de oficinas
[] Reparacién y/o mantenimiento de equipos
ADMINISTRACION
[ seleccién y contratacién de Personal
[ Planeacién de la organizacion de la empresa
[] Auditoria Administrativa
[] Tramites para importacién y/o exportacién de bienes
FINANZAS
[] Obtencién de créditos varios
[] Asesoria fiscal y contable
[] Arrendamiento de bienes
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ENCUESTA DE MERCADO

TRIAL
[] Capacitacién al personal
Optimizaciéon de Procesos de Produccion
Adquisicién e instalacién de equipos de instrumentacion, automatizacién y control.
Mercadotecnia
DISENO GRAFICO
[ Disefio de publicidad
[[] Campaiias publicitarias (ya sea por medio de radio, t.v., prensa o cualquier otro)
Disefio e impresion de papeleria.
8.- ¢Qué servicio le gustaria que se le ofreciera, ademas del asesoramiento? Marque
los que crea necesario.
[ ] DISENO DE SISTEMAS DE COMPUTO A LA MEDIDA
[ ] EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACIONES
[] EQUIPOS DE MEDICION Y CONTROL
[ JAUTOMATIZACION GENERAL DE SU NEGOCIO
[]TODO LO ANTERIOR
9.- Cuando UD. debe tomar una decisién sobre una area en la cual no es especialista,
la toma en base a:
[]LO QUE CREE QUE ES CORRECTO
[_] OPINIONES DE EMPLEADOS
[] OPINION DE EXPERTOS
[] COMBINA TODO LO ANTERIOR
10-¢Para UD. qué es lo que cuenta mas?
[] SER COMPETITIVO
[ ]PRODUCIR CON CALIDAD TOTAL
[ ] INGRESOS
[[] TODO LO ANTERIOR
11.- Para poder mantenerse en el mercado piensa que es importante el asesoramiento
especializado?
[Isi [ INO [ JPROBABLEMENTE
12.- ¢ Cuanto invierte su empresa anualmente en asesoria especializada, en promedio?
[] No ha invertido en esa area.
$50 millones 0 menos.
De $50 a $100 millones
[]De $100 a $150 millones
[] Mas de 150 millones de pesos al afio.
13.- ¢ Desde cuando ha usted invertido recursos en el area de asesoria para suempresa?
Nunca.
[] Recientemente (un afio 0 menos a la fecha).
2 aflos a la fecha.
3 afos.
5 afios
[ ] Desde que inicio operaciones.

14.- ¢, Con que frecuencia solicita los servicios de algun asesor especializado?
Cada mes o mas seguido
[] Cada tres meses
Menos de dos veces al afio.

] Nunca
]

Mercados Potenciales | 1-3
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Gabriela G. Puget Tesis Profesional

¢Alguna vez ha tenido que recurrir a una consultoria para que lo asesoren?'

64%

E sI| HA REQUERIDO ASESORIA [ ] NO HA SIDO ASESORADO

Grafica 1
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Razones por las que no ha requerido asesoria '

25% __ 25%

50%

FALTA DE RECURsSOS [l NO ES NECESARIO NO REQUERIDO

Grafica 3



Tesis Profesional Gabriela G. Puget

¢ Tiene preferencia por algiin asesor o grupo consultor?
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Los prefiere por:

0%

100%

|| SERVICIO BARATO = BUEN SERVICIO SON PROFESIONALES

Grafica 5






Gabriela G. Puget Tesis Profesional

Si se le presentaran varios problemas de diferente naturaleza, jque le
agradaria mas?

18%

18%

64%
UNA SOLA [ ] VARIAS CONSULTORAS CONTRATA
CONSULTORA ESPECIALISTAS
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¢ Como le gustaria ser atendido? '

9% 9%

82%

N MENOR TIEMPO MENOR TIEMPO Y _/ SOLO RESULTADOS

OPTIMO R.
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En que areas requiere o requeriria asesoria:'

DISERO GRAFICO |

ING. INDUSTRIAL |

FINANZAS |

ADMINISTRACION| T s

ING. Y SISTEMAS |
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¢ Que servicio le gustaria que se le ofreciera ademas? '

%
TODO LO ANTERIOR | |

AUTOMATIZACION GENERAL | S ﬁ

EQUIPOS DE MEDICION Y (]

CONTROL id
EQUIPOS DE COMP. Y ——

TELECOM.

DISENO DE SISTEMAS DE | e : ﬁ
COMP. e : '
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¢En base a que toma una decision? '

COMBINATODO LO ﬁ
ANTERIOR -
OPINIONES DE EXPERTOS| | - ﬁ
OPINIONES DE EMPLEADOS |

LO QUE EL CREE QUE ES |
CORRECTO

Grafica 11
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¢Para Ud. que es lo que cuenta méas? i

18%

SER COMPETITIVO

9% | [l PRODUCIR CON CALIDAD
T TOTAL

—"0% ] INGRESOS
[l ToDO LO ANTERIOR

73%
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Para mantenerse en el mercado ¢ piensa que es importante el
asesoramiento?
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¢ Cuanto invierte anualmente su empresa en asesoria especializada, en
promedio?

MAS DE $150 MILLONES AL
ANO I
DE $100 A 150 MILLONES | |

DE $50 A 100 MILLONES 7

$50 MILLONES O MENOS | — _ - =)

NO INVIERTE | : ...
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¢Desde cuando invierte? '

DESDE QUE INICIO |
OPERACIONES

I %
5 ANOS |

3 AROS | - T

RECIENTEMENTE | e

wNe

0 2 4 6 8 10 12
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Tesis Profesional

Gabriela G. Puget

& Con que frecuencia solicita los servicios de un asesor? i

NUNCAL

ANO

MENOS DE DOS VECES AL -—————————

CADATRES MESES|

CADAMES O MAS | |
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Gabriela G. Puget Tesis Profesional

¢Alguna vez ha tenido que recurrir a una consultoria para que lo asesoren?.

&= SI HA REQUERIDO ASESORIA [] NO HA SIDO ASESORADO

Grafica 1
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Tesis Profesional Gabriela G. Puget

¢ Tiene preferencia por algtn asesor o grupo consultor? '
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Grafica 4
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Los prefiere por:'
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¢ Por que solicita o solicitaria los servicios de un asesor 0 consultor?.
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Si se le presentaran varios problemas de diferente naturaleza, ;que le
agradaria mas?

| UNA SOLA [] VARIAS CONSULTORAS CONTRATA

CONSULTORA ESPECIALISTAS

Grafica 7
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¢,Como le gustaria ser atendido? '
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N MENOR TIEMPO _| MENOR TIEMPO Y SOLO RESULTADOS
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En que areas requiere o requeriria asesoria:.
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¢ Que servicio le gustaria que se le ofreciera ademas? '
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Gabriela G. Puget Tesis Profesional

¢En base a que toma una decisién? '

COMBINA TODO LO Frmmrmmr =
ANTERIOR | — -
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OPINIONES DE EMPLEADOS, ]
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¢Para Ud. que es lo que cuenta mas? I

SER COMPETITIVO

[l PRODUCIR CON CALIDAD
TOTAL

INGRESOS

[l ToDO LO ANTERIOR
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Para mantenerse en el mercado ¢ piensa que es importante el
asesoramiento?

33%

= sl 7 NO [ | PROBABLEMENTE
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¢ Cuanto invierte anualmente su empresa en asesoria especializada, en
promedio?

MAS DE $150 MILLONES ALY
ANO ]

DE $100 A 150 MILLONES |
DE $50 A 100 MILLONES | 5 ' 2

$50 MILLONES O MENOS | )

NO INVIERTE | e !
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¢Desde cuando invierte? I

DESDE QUE INICIO F——= s
OPERACIONES b '
5 ANOS | v
3 ANOS ]
2AROS| 7
RECIENTEMENTE | 7

NUNCA |
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¢ Con que frecuencia solicita los servicios de un asesor? .

NNONCAl 0 . .
MENOS DE DOS VECES AL \———————=
iy P
CADATRESMESES| =
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Ao ft st st2 a b | Alfa=|-Alfa= ft+n
1991 1501 1501 1501 1501 0] 05| 05 1501
1992 1561 1531 1516 1546 15 1561
1993 1621 1576 1546 1606 30 1636
1994 1681 1629 1587 1670 41 1711
1995 1753 1691 1639 1743 52 1794
1996 1839 1765 1702 1828 63 1891
1997 1954 1859 1781 1938 79 2017
1998 2095 1977 1879 2076 98 2174
1999 2272 2125 2002 2248| 123 2371
2000 2494 2309 2156 2463 154 2616
2001 2770 2540 2348 2732 192 2924
2002 3116 2828 2588 3068| 240 3308
2003 3548 3188 2888 3488| 300 3788
2004 4088 3638 3263 4013| 375 4388
2005 4763 4201 3732 4670| 469 5139
2006 5608 4904 4318 5490| 586 6076
2007 6663 5783 5051 6516| 733 7249
2008 7981 6882 5967 7798| 916 8714
2009 9630 8256 7111 9401| 1145 10546
2010 11691 9973 8542 11404| 1431 12836
2011 14267

Hoja 1
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Analisis de sensibilidad.

Requrimientos del Programa (minimos).

Conocimientos:
Computacion:
MS/DOS v3.3 o superior
MS Windows

Nivel academico:
Ing. Industrial, L.A.E. o carrera afin.

Hardware( equipo de computo):
Computadora 80386 o mejor.
Monitor EGA o mejor (se recomienda un VGA), monocromo o a color.
Por lo menos 4MB de RAM.
20Mb de espacio libre en disco.
Floppy disk drive 5 1/4" 0 3 1/2" de alta densidad.
Impresora de matriz de 9 agujas, carro de 10" de ancho.
Mouse.

Software (Programas):

Para ejecutar el analisis de sensibilidad para negocios, debes de disponer del siguiente software
correctamente instalado en tu computadora.

MicroSoft Windows v3.1 o superior.
MicroSoft Excel v4.01 o superior.

Instalacién del programa y sus archivos.

Debes crear un directorio que se llame TESIS\XLS\ECON y desempaquetar en este directorio, el
archivo que se proporciona en el disco flexible adjunto, para lo cual debes hacer lo siguiente:

a) Copiar el archivo ANSEL.EXE al directorio TESIS\XLS\ECON
CATESIS\XLS\ECON> copy b:\ansel.exe /v

b) Ejecutar el programa, para lo cual debes teclear
CATESIS\XLS\ECON> ansel

NOTA IMPORTANTE:
Sitienes dudas del manejo del sistema operativo MS/DOS, de MS Windows o de MS Excel, consulta
los manuales y guias del usuario que vienen con dichos productos, ya que no es proposito de la presente tesis,
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ni de esta guia para el uso del programa ensefiar el manejo y/o aprovechamiento de ninguno de los productos
anteriores, pues su extension y profundidad quedan fuera del alcance del presente material.

Acerca del programa y su funcion.

Este es un programa desarrollado en el lenguaje de macro instrucciones de MicroSoft Excel v4.01,
elcual se basaenelusode unmodelo de simulacion creado por medio de hojaselectronicas de calculo, "ligadas"
o encadenadas por medio de eslabones relacionales de actualizacion automatica, por lo cual un cambio a uno
o varios de los datos base del modelo, sera calculado y reflejado en forma instantanea. Se elegio a MS Excel,
por la precision, velocidad, facildad de uso, curva de aprendizaje reducida y el amplio rango de funciones
que incluye, lo cual lo convierte en una de las herramientas de analisis méas poderosas en la actualidad.

El modelo ha sido construido con el proposito de analizar el comportamiento de un negocio en base
a los siguientes factores:

- Demanda
- Crecimiento del mercado
- Gastos administrativos

De acuerdo a la informacién anterior, el modelo, puede proyectar los estados de resultados a 5 afios,
los balances proforma de dicho periodo, y las nominas de personal requerido para cubrir los servicios
pronosticados en base a la demanda y al crecimiento de la misma.

En esta forma el analista puede utilizar el modelo para crear escenarios de simulacién para probar
con situaciones del tipo "que pasaria si ...", con lo cual se pueden preever anticipadamente acciones e incluso
estrategias para evitar problemas o alcanzar objetivos, dependiendo del uso que se le de al modelo.

La arquitectura abierta del modelo, permite que el analista modifique las hojas de calculo del modelo
oafiadanuevashojas, creando los enlaces necesarios paramantener laactualizacion de la informacion en linea,

pudiendo hacer el modelo tan complejo como la imaginacion del analista lo guie, e incluso pude generalizarlo
o reestructurarlo para una aplicacion especifica, a voluntad.

Ejecucion del programa:

Enciende tu equipo de la forma acostumbrada y ejecuta Windows.

Entrar a Windows:
Win <ENTER>

Ejecutar EXCEL
Usa el mouse para elegir el icono de excel y dale doble click.

Abrir Sensil XLM
<Alt - F - O> (File - Open)
Cambiar al directorio C\TESIS\XLS\ECON
Seleccionar SENSI1.XLM y dar <enter>

Ejecutar el programa:
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Presionar <CRTL-A> UP AEP

Comandos del programa: BIBLIOTECA CENTRA|
Menu Principal: <Ctrl - E> — TESIS N 55
Cerrar todo:  <Ctrl - N> OUNICAMENTE gN SALA

Abrir todo: <Ctrl - M>

Volver a datos originales del archivo creind.xls <Ctrl - V>
Ver balance <Ctr] - C>

Deshacer errores <Alt - E> <ENTER>

Salir <ALT-F4>

Archivos del analisis de sensibilidad:

Extensiones: XLS = Hoja de calculo XLC = Grifica XLM = Hoja de Macros
Archivo Contenido
AMORTI1.XLS Cedulas de amortizacion y depreciacion.
BALPRO.XLS Balances proforma proyectados de 1993 a 1997.
COST1.XLS Precios al publico de los servicios.
CREIND.XLS Crecimiento industrial, crecimiento de lademanda, proyecciones de

servicios de 1993 a 1997,

EQUILIL.XLS Datos para graficar el punto de equilibrio, proyectados de 1993 a
1997.
EQUILI??.XLC Graficas del punto de equilibrio de cada afio.
7?=93a97
FINAN.XLS Tablas con gastos varios.
INGRE1.XLS Estado de resultados proyectados de 1993 a 1997.
PERSPRO.XLS Calculo del nimero de servicios por persona y Personal proforma

requerido para cubrir la demanda proyectada.
PREUNI.XLS Analisis de precios unitario por servicio.

PROFO.XLS Proforma de puestos y salarios, incluye la proyeccion de salarios
de 1993 a 1997.

RAZONFIL.XLS Razones financieras.
SENSI1.XLM Programa de macors para el analisis de sensibilidad.
TIR.XLS Tir y Trema.

Pagina - 3 -



"



Tesis Profesional

Proyecto APRIORIL.

Autor: Gabriela Garcia Puget.
Presentado como Tesis Profesional para la Escuela de Ingenieria Industrial, UPAEP.
Puebla, Puebla, Diciembre 15, 1992.

El tiraje del presente material consta de 8 ejemplares.

Analisis de Sensibilidad v1.0.

Autor: Gabriela Garcia Puget.
Propiedad intelectual de su autor.
Todos los derechos reservados, 1992.

Pagina - 2 -



Gabriela Garcia Puget.

BIBLIOGRAFIA ypagp

BIBLIOTECA CENTRAL
TESKS
- ADMINISTRACION DE PROYECTOS, USO UNICAMENTE ENSALA
BACA URBINA.
- MERCADOTECNIA,

ED. MCGRAW HILL.

- INVESTIGACION DE MERCADOS,
ED. INTERAMERICANA.

- MANUAL DE DISTRIBUCION DE PLANTA.

- ADMINISTRACION FINANCIERA,
ED. MCGRAW HILL

- MICROSOFT EXCEL 4.0 USER GUIDE BOOKS 1 & 2,
ED. MICROSOFT PRESS.

- ALDUS PAGEMAKER 4.0 USER GUIDE,
ALDUS CORPORATION.

- COREL DRAW 3.0 USER REFERENCE GUIDE,
COREL SYSTEMS CORP.

Pagina - 1 -



	Título: A.P.R.I.O.R.I.: Asesoría Profesional Integral Oientada por Recursos Interdisciplinarios



