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INTRODUCCION. 

£1 presente proyecto se realizé con la finalidad de dar @ conocer Ia situacién actual de las 

empresas de seguridad en e! pais, y en especifico las dedicadas a sistemas electrénicos de deteccién 

de robos. E. material se presenta en seis capitulos que comprenden la estructura basica de fa 

evaluacién de proyectos, en la cual se considera el mercado, la tecnologia y !a economia de un 

proyecto de inversi6n. 

El Capitulo 1 comprende el estudio de mercado, que constituye el punto de partida de la 

presentacién del documento del proyecto, contiene informaci6én de fuentes camo empresas 

competidoras y fuentes secundarias de estadistica (datos de criminologia y del censo de poblacién 

1990). Del procesamiento de esta informaci6n se deriva el punto fundamental de! estudio, es decir, si 

existe un mercado potencial de consumidores al cual se pueda hacer llegar el producto. De no existir, 

se rechaza el proyecto. 

El estudio técnico, dada su extensién, se ha dividido en cuatro capitulos (del 2 al 5), en los que 

se integran tactores que determinan el tamajio y localizacién de el proyecto. Se analizan detalles de 

los equipos requeridos y sus aspectos técnicos, se determina la estructura de organizacién requerida 

para operar el proyecto, tes equipos necesarios, y se estructuran las instalaciones donde se han de 

establecer tcdos los recursos materiales y humanos de la empresa.



  

Toda esta informaci6n técnica se refleja en un nivel de costos y de inversién, mientras el 

estudio de mercado nos determina el nivel de ingresos y costes de venta que la empresa ha de tener. 

Los ingresos y egresos se vertiran en el Capitulo 6, en e! que se analizaré la factibilidad econémica de 

la empresa. Del estudio econémico se derivaré la Tasa Interna de Retorno (TIR), que al compararse 

con la exigericia de rendimiento de los inversionistas nos determinara !a conveniencia 0 no de invertir. 

Del andlisis profundo y la evaluacién correcta de todos {os aspectos contenidos en los seis 

capitulos citados anteriormente dependera la decisién de si el proyecto se debe llevar a la fase de 

ejecucién, en el caso de que los resultados demuestren la factibilidad y rentabilidad, bajo las premisas 

adoptadas en el proyecto objeto de este estudio. 

D



  
ANTECEDENTES. 

Para clasificar a las empresas de instalaci6n y monitoreo de alarmas podemos considerar ios 

siguientes criterios. 

@ Criterio de actividad 0 giro 

* Industriales: La actividad primordial de este tipo de empresas es la produccién mediante la 

transformacién y/o extraccién de materias primas, y a su vez se dividen en: 

« Extractivas: Se dedican a la explotaci6n de recursos naturales tanto renovables 

como no renovables. Ejemplo: petroleras (Pemex), pescaderas, madereras, 

mineras (Pefioles), etc. 

« WManufactureras: Son aquellas empresas transformadoras de materias primas en 

Productos terminados, dividiéndose en: 

®@ Producen bienes de consumo final: Son aquéllas que producen bienes que 

satisfacen directamente las necesidades del consumidor. Estos bienes 

pueden ser de primera necesidad o suntuarios. Ejemplo: empresas que 

producen prendas de vestir. 

@ Producen dienes de produccién: Satisfacen de manera principal ta 

demanda de las industrias de bienes de consumo final. Ejemplos:



  

empresas de productos quimicos, de materiales de produccién, 

maquinaria pesada, etc. 

e Agropecuarias: Se dedican a la explotacién de recursos agricolas y ganaderos. 

Ejemplo: Bachoco. 

Comerciales: Son empresas intermediarias entre productor y consumidor, su principal 

fancién es la compraventa de productos terminados y se clasifican en: 

* Mayoristas. 

* Minoristas. 

¢ Detallistas. 

* Comisionistas. 

De servicios: Como su nombre lo indica, venden un servicio a la comunidad. Se clasifican 

en: 

e Transporte. 

© Turismo. 

¢  Instituciones financieras. 

« Servicios publicos. 

@ Comunicaciones. 

® Servicio postal. 

® Energia. 

© Educacién. 

« Salubridad (Hospitales privados). 

« Servicios privados.



@ Consultoras. 

@ Agencias de publicidad. 

@ Empresas de seguridad. 

Las empresas dedicadas a la seguridad pueden estar divididas en dos grandes grupos, que 

son: 

1. Las empresas de seguridad preventiva, es decir, que no han de evitar el dafio, pero reducen el 

riesgo del mismo. Como sistemas de deteccién de robo o asalto, sistemas de deteccién de 

incendio, sistemas de circuito cerrado de televisién, sistemas de control de acceso, sistemas de 

emergencia médica, guardias de vigilancia 0 traslado de valores. 

2. Las empresas de seguridad correctiva, es decir, que han de resarcir o suprimir el dafio total o 

parciaimente. Como las aseguradoras o los sistemas de extincién de incendios. 

Las empresas dedicadas a proporcionar sistemas de alarma contra robo o asalto pueden 

trabajar de varias maneras. Las mas comunes instalan los sistemas de manera local, y sélo pocas de   
ellas conectan estos sistemas a una estacién central de monitoreo, en la cual se reciben todas las 

sefiales y se controla el envio de las unidades de vigilancia. 

+ Criterio de origen del capital. 

* Pdblicas. cuyo capital pertenece al Estado y la finalidad es satisfacer necesidades 

sociales. 

e Descentralizadas. Actividades que competen al Estado. Ejemplo: Conasupo. 

e €statales. Pertenecen totalmente al Estado. Ejemplo: Ferrocarriles. 

e De participacién estatal mayorista o minorista. Ejemplo: Bancos y Telmex. 

, * Privadas. cuyo capital es de inversién privado y la finalidad es lucrativa. 

« Nacionales. Inversi6n solamente nacional.



  

« Nacional y extranjera. Inversién mixta. 

e Extranjera. Inversién extranjera. 

En México la totalidad de la empresas de alarmas son de inversién privada, y la mayoria son 

de capital nzicional aunque las hay extranjeras o de inversién mixta. 

 Criterio de magnitud o tamafio. 

* Financiero. El tamafio de la empresa se determina por el monto del capital. 

* Fersonal ocupado. 

« Pequefia: menos de 250 empleados. 

« Mediana: entre 250 y 1000 empleados. 

e Grande: mas de 1000 empleados. 

* Grado de tecnologia. Se refiere al grado de mecanizacién en el proceso productivo. 

« Pequefia: mucha mano de obra (artesanal). 

« Mediana: predomina la maquinaria ante la mano de obra. 

« Grande: altamente automatizada. 

* Ventas. Respecto a la relacién del mercado que abastece. 

« Pequefia: ventas locales. 

* Mediana: ventas nacionales. 

* Grande: ventas internacionales. 

* Nacional financiera. 

« Pequefia: La de menor importancia en su ramo. 

« Mediana: Interpolaci6n entre grande y pequefia.



  

« Grande: La de mas importancia en su actividad o giro. 

Considerando tedos los puntos anteriores, actualmente las empresas de sistemas de 

alarma residencial y comercial en nuestro pais se pueden clasificar como pequefias empresas, pues 

ninguna tiene mas de 250 empleados en némina, el trabajo requiere de mucha mano de obra, la 

inversién de: capital es pequefia y sus ventas tienen alcance a nivel local. 

@ Criterio de régimen juridico. 

* Sociedad en nombre colectivo. Aquélla que existe bajo una razén social y en la que todos 

ios socios responden de modo subsidiario, ilimitada y solidariamente de las obligaciones 

sociales. 

‘Sociedad en comandita simple. Es la que existe bajo una raz6n social y se compone de 

uno o varios socios comanditados que responden, de manera subsidiaria, itimitada y 

solidariamente, de las obligaciones sociales y de uno o de varios comanditarios que 

‘Gnicamente est4n obligados al pago de sus aportaciones. 

Sociedad de Responsabilidad Limitada. Es !a que se constituye entre socios que 

solamente estén obligados al pago de sus aportaciones, sin que las partes sociales 

puedan estar representadas por titulos negociables, a al orden o al portador, pues sdlo 

seran cedibles en los casos y con los requisitos que establece la presente ley. 

Sociedad Anénima. Es la que existe bajo una denominacién y se compone exclusivamente 

de socios cuya obligacién se limita al pago de sus acciones. 

Sociedad en Comandita por Acciones. Es la que se compone de uno o varios socios 

comanditados que responden de manera subsidiaria, ilimitada y solidariamente de las 

obligaciones sociales y de uno 0 varios comanditarios que Unicamente estan obligados a! 

pago de sus acciones. 

Sociedad Cooperativa. La sociedades cooperativas se regiran por su legislacién especial.



  

HISTORIA DE LA SEGURIDAD. 

La industria de la seguridad incluye empresas de manufactura de componentes, empresas de 

instalaci6n y servicios a sistemas de alarma. Aunque los sistemas de seguridad han existido a to 

largo de la historia del hombre, la industria moderna de la seguridad es producto de! desarrollo de ta 

tecnologia electronica y de la revolucién industrial. 

La riecesidad de seguridad y la necesidad de que suene una alarma cuando esa seguridad ha 

sido quebrantada siempre ha estado con nosotros. Desde mucho tiempo atras el hombre a buscado 

ser persuadido en casos de peligro, incluso con sistemas tan rudimentarios como ‘tambores, 

trompetas 0 cuernos. 

A medida que la civilizacion se ha desarroilado los sistemas de alarma también se han 

sofisticado. Las sefiales de humo, cohetes de colores, los sistemas de espejo para reflejar la luz del 

sol y enviar mensajes de una montafia a otra fueron comunmente usados. 

La tecnologia de la seguridad se mantuvo muy rudimentaria hasta ta revoluci6n industrial, que 

en los princ pios de siglo XIX atrajo a masas de gente a las ciudades. 

En este siglo el concepte de sistema central fue improvisado por el Dr. W. F. Channing y 

Moses Farrer en Boston. Ellos desarrollaron un sistema contra incendio que consistia en una caja 

que cuandc su manija era jalada, enviaba un mensaje codificado (telegrafiado) a la estacién central. 

El mensaje incluia un cédigo de localizacién que identificaba la caja. E! cédigo una serie de puntos y 

guiones ere generado por una rueda dentada rotatoria conectada al interruptor en el mecanismo de la 

caja. Cuando la manija era jalada, la rueda giraba y telegrafiaba una serie de cédigos de localizacion 

a la estacion central. El proyecto se aprobé en 1851 y para 1854 eran ya 43 cajas instaladas en 

Boston. El anel de monitoreo en la estacién central inclula un dispositivo de impresién rudimentario 

para los cédigos que se recibian en un pedazo de pape! para producir un registro visual de la alarma.



  

El sistema de cajas de alarma fue tan exitoso que muchas otras ciudades, como Nueva York, 

rapidamente to adaptaron. 

Una de las primeras patentes de sistema de alarma contra robo fue otorgada a Augustus R. 

Pope, de Massachusetts, en junio de 1853. Era una alarma_ residencial la que us6 contactos 

magnéticos para proteger puertas y ventanas. Los contactos estaban conectados a una bateria y a 

una campana oscilatoria que se encontraba instalada en el cuarto del propietario de la casa, cuando 

alguno de los contactos se abria ja campana sonaba. 

En 1857 Pope vendié ta patente a Edwin Holmes, un empresario de Nueva Inglaterra que 

inventara y desarrollara muchas de las técnicas y dispositivos que hasta la fecha se usan en la 

industria de las alarmas. 

Cuando Holmes adquirié {a patente encaré muchos problemas, tales como {a proveeduria de 

cable y componentes eléctricos, pero tuvo la suerte de tocalizarse a 1000 pies de una de las primeras 

tiendas de lectricidad en los Estados Unidos, Hinds y Williams en Boston. 

Holmes hizo amistad con Williams quien comenzé a fabricar contactos magnéticos y 

campanas para él. E! cable era también un problema pues e} existente era demasiado delgado para 

soportar la corriente, asi que éf tuvo que manufacturar su propio cable para cumplir ia 

especificaciones. 

Debido a que las ventas eran muy lentas en Boston, Holmes decidié trasladar su negocio a 

las areas cle mayor crimen en Nueva York, pero sufrié una resistencia a la compra de su producto 

pues nadie le creia que pudiera sonar una campana en e! segundo piso cuando se abria una puerta 

en el primer piso. Para romper con esta barrera Holmes construyé una casa modelo en miniatura e 

instalé un sistema de alarma y fue puerta a puerta vendiendo sistemas de alarma a los opulentos 

residentes de Nueva York. Una vez que hizo dinero se dedic6é a mejorar su equipo, muchos de los 

cuales siguen vigentes en la actualidad,



  

A mediados de la década de 1860, aunque el concepto de estacién central habia sido 

desarrollado en sistemas contra incendio, éste no habia sido utilizado en la industria de las alarmas 

contra robo. El hombre que introdujo las alarmas al concepto de estaci6n central fue E. A. Calahan. 

En 1871 Calahan concibié un servicio mensajero distrital, en el cual !a ciudad de Nueva York seria 

dividida en pequefias areas, cada una de las cuales tendria una caja conectada a la central que 

permitiria a los suscriptores solicitar un policla que seria rapidamente despachado desde la estaci6n 

central. La compafia American District Telegraph (ADT) de Nueva York se organizé en 1871 para 

comercializar fa invencién de Calahan. Para 1874 la ADT estaba operando 12 estaciones centrales en 

Manhattan. El servicio era tan exitoso que para 1887 eran ya mas de 20 compafias en ciudades 

como Filadelfia, Chicago y Baltimore. 

Para estas fechas, Holmes habla desarrollado su negocio y sistemas de alarmas mas 

elaborados para propietarios de casas y comercios. 

Holrnes se hizo de buena publicidad retando a cualquiera a introducirse a sus locales 

protegidos sin ser detectado, promocién que te dio tantos clientes como no pudo soportar. 

Fue Holmes también e! primero en usar la tecnologia de! teléfono para fa centralizacién de 

sus clientes y pronto se convirtié en el primer presidente de la compania de teléfonos Bell en Nueva 

York. Para principios de este siglo la industria de las alarmas era dominada por 5 firmas que se 

aliaron pare controlar y prevenir que nuevas firmas entraran al negocio. Aunque ellos dominaban el 

mercado, continuaron desarrollando actividades significativas de investigacién. A mediados de la 

década de ios sesentas el gobierno intervino para evitar coaliciones entre las empresas, y desde esas 

fechas los productores de sistemas de seguridad pequefios e independientes han sido capaces de 

ingresar al mercado y crear un ambiente de competencia sana. 

A mediados de la década de los veinte Holmes y ADT desarrollaron detectores sensibles al 

sonido. Los: detectores eran micréfonos de carbén capaces de detectar ruidos creados por ladrones 

. tratando de romper béveda y cajas de seguridad en los bancos. Holmes desarrollo un detector



  

neumatico <ensible a los cambios en la presién. Si un ladrén penetraba en fa béveda Ia presién 

cambiaria disparando ta alarma. 

ADT gano un liderazgo significante en la tecnologia de alarmas cuando Maxwell R. A. Lindsai 

dejé el Massachusetts Institute of Technology (MIT), para unirse al departamento de ingenieria de 

esta empresa. 

Lincsai desarrollé el detector eléctrico infrarrojo. Este detector era dificil de engafiar porque 

usaba una luz no visible que era arrojada a frecuencia de cientos de ciclos por minuto. En 1933 

Lindsai demostré la capacidad del detector de proximidad, dispositive que usaba el efecto capacitivo 

de un cuerpo o un objeto para detectar intrusién. Todos estos detectores utilizaban ‘circuitos 

electrénicos que en los primeros afios requerian de tubos de vacio y comunmente explotaban. La 

introduccién del transistor incrementé satisfactoriamente la confianza en estos detectores. 

Sam Bango es otro gran contribuyente al desarrollo de los detectores modemos. En 1948 

Bango patento el detector ultrasdnico, dispositive que usaba el eco del sonido y el efecto Dopler para 

detectar cualquier movimiento en un volumen. Estos detectores volumétricos son de uso comun 

todavia. 

La década de los setentas fue la primera en ver computadores y video en la industria de la 

seguridad. Las computadoras permiten a las estaciones centrales monitorear un gran numero de 

sistemas de alarma. 

A mediados de siglo cuando el mercado de sistemas de alarmas comenzaba a hacer su 

aparicién en la ciudad de México las empresas que ofrecian estos servicios fabricaban sus propios 

controles y dispositivos, lo cual representaba una dura barrera de entrada al mercado, poco a poco 

conforme se fue desarrollando la tecnologia norteamericana de estos sistemas las empresas dejaron 

de fabricar y comenzaron a importar estos nuevos equipos.



  

Hoy en dia son muchos los distribuidores nacionales de sistemas de alarmas e incluso se 

pueden encontrar en tiendas de equipos electrénicos en general, eliminando esta situaci6n a barrera 

de entrada que existia en un principio. 

Et mercado de las alarmas residenciales y comerciales es un mercado que comienza a crecer 

en el pais atin cuando lleve tantos afios de existir. Existen infinidad de competidores y un 

desconocimiento por parte del consumidor sobre la funcionalidad de los sistemas o su forma de 

operar, y la mayoria de los consumidores de estos sistemas son de estratos sociales muy altos 

debido a los precios de venta y renta tan elevados. 

El futuro de la industria de fa seguridad continuara siendo afectado por ta tecnologia y la 

codificacién, entendiendo esta ultima, como ei trabajo de los legisladores y las organizaciones 

profesionales para estandarizar y regular a la industria. 

El desarrollo de la fibra éptica en las comunicaciones sera otro de los factores de avance en 

1a industria de la seguridad en el futuro. La fibra optica permitira a las estaciones centrales monitorear 

hogares y Iccales comerciales mediante dispositivos de television y sonido.



  
La finalidad de elaborar un estudio de mercado se basa en fa posible existencia de una 

necesidad insatisfecha y !a posibilidad de brindar un mejor servicio que e! proporcionado actualmente 

por las empresas competidoras. 

Nos interesa ademas determinar la cantidad de sistemas de alarma que el mercado estaria 

dispuesto a adquirir a un determinado precio, conocer tos canales con los que hemos de hacer llegar 

los productos al cliente y establecer un panorama del riesgo que podemos absorber de no ser 

aprobado nuestro servicio en el mercado. 
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  1.1. MARCO DE DESARROLLO. 

El factor que motiva a actuar a las personas de tal o cual modo es el deseo de satisfacer una 

determinada necesidad. A! respecto Abraham Maslow dice que: “cada individuo tiene ciertas 

necesidades esenciales y que éstas se articulan entre si conforme a un orden jerarquico...cada una de 

las necesidades empezara a ejercer su influencia motivadora solamente cuando se haya satisfecho en 

gran parte la necesidad precedente en la jerarquia”.' 

Segtn el orden de importancia, Maslow establece las siguiente jerarquia de necesidades: 

e Necesidades fisioldgicas. 

* Necesidades de seguridad. 

« Necesidades de integracién. 

« Necesidades de ego. 

« Necesidades de autorrealizacién. 

Corro se puede ver, una persona satisface en primera instancia sus necesidades fisiolégicas, 

“es decir, las necesidades basicas que deben satisfacerse para mantenerse sencillamente en vida.”? 

Una vez satisfechas estas necesidades, esta persona buscara satisfacer sus necesidades de 

‘cfr. Oficina Internacional del Trabajo. Introduccién al estudio del trabajo. Limusa. 3a. edicion. 1989. p. 41. 

*efr. Oficina Internacional del Trabajo. opcit.



  

seguridad, es decir, aquélias que le hacen sentirse protegido tanto en su persona como en sus 

pertenencias. 

Esta teoria es la base de! éxito para las empresas de alarmas, pues una persona que ha 

logrado satisfacer sus necesidades fisiologicas buscara en todo momento proteger sus pertenencias, 

incluso antes de incurrir en otro tipo de gastos, como esparcimiento, cultura o Ja adquisicién de bienes 

suntuarios. 

Actualmente en México existe una falta de educacién en cuanto a proteccién se refiere pues 

Gificiimente una persona buscaria como solucién un sistema de alarma, entonces para tener éxito en 

este mercado es importante informar constantemente sobre la utilidad de estos sistemas. 

Por otra parte, debido a que las empresas de alarmas son empresas de servicio, éste se 

convierte en el principal factor de vulnerabilidad. 

Entonces se deberaé hacer hincapié en la calidad del mantenimiento de los sistemas, que 

comprende tanto los equipos utiizados, la capacitacién y presencia de los técnicos y el tiempo de 

respuesta a los reportes. 

Otre aspecto importante es el tiempo de respuesta de los elementos de vigilancia en las 

sefiales recibidas y la forma segura de proceder en estos casos. 

1.1.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO. 

“Un producto es cualquier cosa que pueda ofrecerse a la atencién de un mercado para su 

adquisicién, uso 0 consumo, y que ademas puede satisfacer un deseo o una necesidad. Abarca 

objetos fisicos, servicios, personas, lugares, organizaciones e ideas” 

ef, Kotler, Philip. Mercadotecnia. Prenitence Hall. 3a Edicion. 1989. p 286.



  
€n cuanto a los productos ofrecidos por las compafiias de alarmas, existen sistemas de alarma 

contra robo, asalto, incendio y emergencia médica. La diferencia entre robo y asalto es que el primero 

es sin presencia del duefio. 

Para efectos de este estudio solamente se utilizaran sistemas de alarma contra robo y mas 

especificamente en residencias 0 casas habitacion. 

Un sistema de alarma residencial contra robo es la combinacién de dispositivos electronicos de 

deteccién de movimiento, ruido o apertura dentro de un inmueble, conectados a un cerebro o control y 

una sirena sonora (ver Diagrama 1) . 

Este sistema local puede estar enlazado via telefénica a una Estacién Central de Monitoreo en 

la cual se recibiran todos los eventos generados por ef sistema de alarma y desde la cual se podran 

enviar a los elementos de vigitancia para acudir al lugar del incidente. 

El producto incluye la venta del sistema (control, sirena y dispositivos) a la medida del 

inmueble, instalacién y programacién del mismo como precio inicial, y una renta mensual por concepto 

de mantenimiento y monitoreo del sistema para los casos que asi !o requiera el cliente. 

Para poder ingresar a nuevos nichos de mercado es importante competir con precio, lo cual se 

logra mediante la estandarizacién de! equipo. Esta estandarizacion consiste en control, sirena, un 

detector de movimiento, cinco contactos magnéticos y cien metros de cable, ademas de ampliaciones 

de un detector de movimiento con cinco magnéticos y cien metros de cable extras. 

La cuota por mantenimiento incluye revision del sistema en caso de problemas con el mismo, 

reparacién y sustitucién de todos los dispositivos dafados. 

La cuota por monitoreo incluye vigilancia de 24 horas desde la Estacién Central y envio de 

elementos armados en patrulla. 

Un sonsumidor percibe la marca como una parte integral de! producto, e incluso la marca 

puede hacer que dos productos de fas mismas caracteristicas tengan un valor muy diferente. La



  

estrategia de este proyecto, en cuanto a fa marca se refiere, sera que se identifique como la misma al 

nombre de la empresa, y se debe buscar en todo momento que el cliente prefiera nuestra marca sobre 

cualquier otra. 

Como parte de la instalacién se consideran calcomanias para ventanas y para el gabinete de 

la sirena, pues ademas de ser un elemento disuasivo para los delincuentes, es una manera de hacer 

notar nuestra presencia en el mercado de la seguridad.



  
1.2. ANALISIS DE LA DEMANDA. 

Existe una demanda de un bien o servicio cuando un individuo tiene un deseo que se 

encuentra respaldado por su poder adquisitivo. La demanda insatisfecha es igual al numero de 

individuos que no han podido complacer ese deseo con las condiciones imperantes en el mercado 

({volumen ofertado, calidad y precio). 

1.2.1 DISTRIBUCION GEOGRAFICA DEL MERCADO DE CONSUMO. 

Debido a la complejidad y gran costo para abarcar una gran drea geografica desde el aspecto 

de! monitoreo de alarmas, hemos decidido delimitar perfectamente el proyecto, decidiendo enclavarlo 

en la zona comprendida por la delegacién politica de Coyoacan en el Distrito Federal. 

Esta delegacién cuenta con 143,531 casas habitacién, que se encuentran divididas de la 

siguiente forma:



  

  

  

  

  

      

Casa sola 79,423 

Departamento vecindad 0 cuarto de azotea 62,143 

Casa movil 7 

Refugio 48 

No especificado 1,830 

Vivienda colectiva 70   
  

Tabla 1. Tabla de clasificacién de viviendas en Ja delegacién Coyoacan. 

La poblacién econémicamente activa que actualmente se encuentra ocupada en esta 

delegacién es de 230,840 personas cuyo nivel de ingresos se divide como a continuacién se muestra: 

  

  

  

  

  

  

      

No recibe Ingresos 0.9% 

Menos de 1 salario minimo 16.1% 

Entre 1 y 2 salarios minimos 35.1% 

Entre 2 y 3 salarios minimos 15% 

Entre 3 y 5 salarios minimos 14% 

Mas de 5 salarios minimos. 16.3% 

No especificado 2.6%   
  

Tabla 2. Tabla de clasificacién de ingresos en la delegacién Coyoacan.



  

Del punto que marca el rango de la gente con ingresos mayores a 5 salarios minimos 

{marcado como 16.3%), la proporcién de las personas que tienen ingresos superiores a 10 safarios es 

de 1 a 3 en esta categoria, con lo cual, sélo el 5.4% de la poblacién econdémicamente activa de ta 

delegacién forma parte de nuestra demanda potencial. 

18



1.3. ANALISIS DE LA OFERTA. 

La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes (productores) 

estan dispuestos a poner en disposocién de! mercado a un precio determinado. 

1.3.1, ANALISIS DE LA COMPETENCIA. 

Existen mas de 40 empresas dedicadas a este ramo, aunque sistemas de alarmas 

centralizados solo son ofrecidos por 8 empresas, entre las que destacan Central de Alarmas (fundada 

en 1947) y Alarmas de México (fundada en 1956), empresas que en conjunto abarcan un 75% del 

mercado actual de 8000 clientes aproximadamente, divididos en 4800 locales comerciales y 3200 

casas habitacién. El 25% restante esta dividido en 6 empresas. 

En su mayoria, todas las empresas de alarmas en la Ciudad de México han sido fundadas por 

antiguos empleados de Central de Alarmas o Alarmas de México, por lo cual todas operan de manera 

similar y tieren el mismo sistema de venta directa. Pocas son las innovaciones en el medio y cuando 

algo cambia, rapidamente e! cambio es adoptado por todos los competidores. 
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4.3.2 COMPORTAMIENTO HISTORICO DE LAS VENTAS DE ALARMAS DE MEXICO Y 

CENTRAL DE ALARMAS. 

El cormportamiento histérico de las ventas de las 2 empresas con mas antigliedad en el medio 

es, para los wltimos afios, casi constante, sin embargo, continua con una tendencia creciente (ver 

Tabla 4 y 5 y Grafica 1 y 2 ). Cabe hacer notar que e! prestigio que en fa actualidad tienen ambas 

empresas difere mucho dei que pudieron haber tenido épocas atras, lo cual explica tan jento 

crecimiento en el tamafio de su cartera, incremento que han ganado sus competidores mas pequefios. 

1.3.3. PROYECCION DE LA OFERTA. 

Actuéimente tanto Central de Alarmas como Alarmas de México tienen planeado crecer su 

mercado en un 100% en el transcurso de 1996. Suponiendo que el resto de ta empresas quisieran 

hacer fo mismo ai final del afio ef mercado seria de 6,500 clientes en casa habitaci6n. Al final de ja 

seccion se presentan las proyecciones histéricas de Central de Alarmas y Alarmas de México para los 

siguientes 3 afios (Ver Tabla 6 y Grafica 3). 
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1.4. ANALISIS DE PRECIOS. 

Analizando los montos de venta de Alarmas de México durante el afio de 1995, podemos 

observar, al graficar las ventas promedio mensuales por vendedor, contra ei monto de instalacién 

promedio o e! monto de renta promedio, que no existe ninguna relaci6n entre el volumen de venta y el 

monto de instalacion (Ver Grafica 4), en cambio mientras la renta es mas baja, e! nivel de ventas por 

vendedor se incrementa (Ver Grafica 5), con lo cual se debe buscar un precio de Ia instalacién que 

permita absorber los gastos fijos tan elevados que se tienen en la etapa inicial del negocio, pero que 

nos permitan estar dentro del mercado, y el precio de renta mensual mas barato y rentable posible. 

1.4.1, DETERMINACION DEL COSTO PROMEDIO. 

Para el calculo de! costo promedio es necesario considerar el costo de nuestra materia prima, 

es decir, de todos los componentes que integran un sistema de alarma. Debemos considerar también 

el costo de la mano de obra proporcional que se ha de invertir pata la instalaci6n de un equipo, 

ademas de un porcentaje de gastos indirectos (10% del la materia prima mas la mano de obra) en los 

que se puede incurrir para la elaboracién del trabajo. Por ultimo debemos considerar las comisones de 

ventas también como un gasto. 
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IP. Basico IP. Adic. 

COUSTO DE MANO DE OBRA. 
‘Vablero de control 9 269.85 F > - 

Teclado $ 367.14 1$ - 
Baterla $ 99.04]$ - 
Sirena c/ gabinete $ 184.51} $ - 
Transformador $ 58.70} $ - 
Cable telefénico 2x18 (6m.) | $ 4871$ : 

Cordén de puerta espiral (4) $ 30.66 | $ 30.66 

Contacto magnético (4) $ 33.63 1 $ 33.63 
Infrarojo pasivo $ 334.58]$ 334.58 

Cable 2x22 (100 m.)} $ 60.83 | $ 60.83 

Total TES BUST 459. 705353 
Io TO OF MANO DE OBRA 207.22 194.47 

AS TOS INDIRECTOS TEB.1UZOT IT OT.4T T9335) 

IMISTON DEL VENDEDOR 149.95) 30 

COSTO TOTAL 1949.05) $93.03 

PRECIO 2999] TOUU     
  

Tabla 3. Tabla de ta determinacién del costo promedio. 

1.4.2. DETERMINACION DEL PRECIO. 

Nuestro negocio es cautivar las rentas de los clientes y no la instalacién de los sistemas en sf 

misma, por esto nuestro precio de instalacién seré de $2,999.00 para el paquete basico y $1,000.00 

por cada pac.uete adicional, Precios que nos situan en el rango inferior de la competencia (Ver Grafica 

4). El valor de la renta mensua!l sera de $299.00, aun cuando no esta por debajo de la competencia 

(Ver Grafica 5), consideramos que el consumidor basa mas su decisién de compra por el desembo!so 

inicial que por la renta mensual (comGnmente més baja que el primero), pretendemos, de esta manera 

buscar obtener un gran niimero de clientes que nos permitan absorber los elevados gastos fijos que 

mensualmenite se generan en una empresa de estas caracteristicas. 
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4.5. CANALES DE DISTRIBUCION. 

“La comercializacin es la actividad que permite al productor hacer llegar un bien o servicio al 

consumidor con los beneficios de tiempo y lugar”.' 

La comercializacién es el punto més abstracto en la evaluacion de un proyecto y por fo tanto el 

que se descuida con mas facilidad. Esto trae como consecuencia que a la puesta en marcha podamos 

estar ofreciendo un producto o servicio de calidad excepcional pero no tengamos los medios para 

hacerlo llegar a nuestro consumidor final. Por lo tanto conviene no pasar por alto este punto y hacer un 

pequefio anaiisis sobre el canal mas adecuado para el tipo de servicio que hemos de ofrecer. 

‘Cfr. Baca Urbina, Gabriel. Evaluacién de proyectos. Mc Graw Hill. 2a Edicion. 1990. p. 47. 
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1.5.1 DESCRIPCION DE LOS CANALES DE DISTRIBUCION. 

El canal de distribucién tiene como funcién principa! desplazar fos bienes de los productores a 

los consumidores eliminando con esto el tiempo, el espacio y !a posesién que separan los bienes de 

servicios de Ics usuarios. 

E1 nivel de un canal se determina dependiendo del nimero de intermediarios que existen entre 

el productor y el consumidor, asi, mientras que un canal de nivel cero es aqué! que no tiene 

intermediarios;, un canal de nivel tres contiene tres intermediarios. 

El concepto de canal en mercadotecnia no se limita a la distribucién de bienes fisicos. Los 

productores cle servicios e ideas tambien se encuentran siempre con el problema de hacer llegar su 

producto de raanera accesible a su mercado meta. 

1.5.2 VENTAJAS Y DESVENTAJAS DE LOS CANALES EMPLEADOS. 

El canal tradicional en la venta de sistemas de alarmas tanto en México como en los Estados 

Unidos, ha s do y sigue siendo la venta directa (que se define como un canal de nivel cero), debido a 

que es un producto hecho a la medida y que requiere de una asesoria personalizada, por lo tanto éste 

sera el mismo modelo que nosotros proponemos para la comercializacion. 

El secreto de la comerciatizacién de sistemas de alarmas realmente se encuentra en fas 

formas de promocién del producto y en la capacidad para dirigir ésta hacia un mercado realmente 

potencial. Asi, en ta actualidad lo que impera en el mercado norteamericano y en las grandes 

empresas de nuestro pais es una combinacién de correo directo y “telemarketing” soportado por 

directorios profesionales de segmentacién de mercados. Este sistema de promocién al ser constante 

despierta la inquietud en el consumidor potencial, quien se comunicara a la empresa para ampliar su 

informacion y, dependiendo de la habitidad del vendedor, optar por la compra del sistema. 
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Debido a que el producto que estamos promocionando, atin cuando tiene 50 afos en el 

mercado mexicano, se encuentra en la transiciébn de su etapa de introduccién a su etapa de 

crecimiento, la estrategia que debemos buscar en todo momento es fa de conseguir una penetracion 

en el mercado generando preferencia por nuestra marca mediante un precio menor al acostumbrado y 

con un servicio de calidad excepcional. 

1.5.3 DESCRIPCION OPERATIVA DE LA TRAYECTORIA DE COMERCIALIZACION. 

La comercializacion del producto se inicia con la promocién del mismo mediante volanteo, 

correo direct o publicidad dirigida, sistemas que despiertan fa inquietud de! consumidor potencial por 

hacer una llamada para solicitar informacién. En este momento el area de administracién de ventas 

debera crear una cita para e! ejecutivo de cuenta asignado, dentro de las 48 horas siguientes a la 

llamada. El ejecutivo al asistir a la cita haré una evaluacién de riesgo dei domicilio a proteger y 

elaborara un presupuesto en el momento para ser analizado por el cliente prospecto. 

Es irnportante que el ejecutivo de cuenta de un seguimiento adecuado a todos sus prospectos 

para que alcance un nivel de cierre en las ventas favorable tanto a la empresa como al ejecutivo. 

Una vez que el cliente se ha decidido a cerrar ‘a compra, el ejecutivo debera hacerle llegar et 

contrato de servicio y ademas elaborard la orden de trabajo para el area operativa. 
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1.6 CONCLUSIONES GENERALES DEL ESTUDIO DE 

MERCADO. 

Como se habia mencionado en el marco de desarrollo, nuestro producto no sera atractivo para 

agquellas personas que no hayan podido satisfacer sus necesidades fisiolégicas basicas que incluyen: 

alimentacién, habitacién, vestido, transporte y educacién. En el Distrito Federal por cada casa 

habitaci6n existe un promedio de 4.46 habitantes y cada hogar hay un jefe de familia que incurre en los 

gastos anteriores, generados por fas necesidades fisiolégicas y de seguridad, por lo tanto 

consideramos que esta persona debe percibir ingresos mayores a 10 salarios minimos mensuales. 

Ei 5.4% de la poblacién econdmicamente activa en Coyoacén cumple con el perfil antes 

mencionado, entonces el mercado potencial se reduce 4,155 clientes. 

La penetracién de los sistemas de alarma en el mercado aunque es dificil de determinar, se 

aproxima a un 35% para las caracteristicas de nuestro producto, lo cual restinge nuestro mercado 

potencial real a tan sdlo 1,455 sistemas de alarma. 

Considerando que los clientes de las demas empresas se encuentra distribuidas a to largo de 

todo el Distrito Federal y que la poblacién de Coyoacan representa el 7.77% de la poblacién de la 

ciudad entorices apenas se han satisfecho 250 sistemas en la zona, lo cual representa tan sdlo el 

17.18% del mercado potencial. 
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Si tenemos una demanda insatisfecha del 82.82%, es un objetivo conservador ef pretender 

abarcar el 66% (la tercera parte de la demanda insatisfecha) dado que nuestro campo se limitara 

solamente a esta delegacién. En resumen esperamos vender 960 sistemas de atarma en el transcurso 

de 30 meses, a través de los cuales encontraremos tres etapas claras de desarrollo. La primera etapa 

de crecimientc casi nulo, donde principalmente se da el asentamiento de fa empresa y ‘a promocién 

intensa de la misma. La segunda etapa presenta un crecimiento muy acelerado, resultado de las 

campafias premocionales en la primera etapa. La tercera etapa presenta un crecimiento constante, 

signo de la medurez que ha alcanzado nuestra empresa en el mercado (Ver Tabla 7 y Grafica 6). 
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Diagrama 1. Diagrama basico de un sistema de alarma. 
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  Tabla 4. Ventas histéricas de Alarmas de México (1990-1995). 
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Grafica 1. Ventas histéricas de Alarmas de México (1990-1995). 
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Tabla 5. Ventas histéricas de Central de Aiarmas (1990-1995). 
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Grafica 2. Ventas histéricas de Central de Alarmas (1990-1995). 
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  1996 | 1997 | 1998 ] 1899 | 2000 

ENERO fi] 79 7 Bt 7 a2 | 84 

FEBRERO eo | 91 | 93 | 95 | 97 

MARZO 113 | 115 [118 | 120 | 123 
ABRIL 100 | 102 | 104 | 107 | 109 

  

MAYO 84 | 86 [ 88 | 90 | 92 

JUNIO 101 | 103 | 105 | 108 | 110 

JULIO 78 | 79 7 81 | 83 | 85 

AGOSTO 112 | 114 | 417 | 119 | 122 
SEPTIEMBRE | 96 | 98 | 100 | 102 | 105 

OCTUBRE | 105 j 107 | 109 7 112 | 114 

NOVIEMBRE | 87 [ 89 | 91 | 93 | 95 

DICIEMBRE | 90 | 92 | 94 | 96 | 98               
  

Tabla 3. Proyeccién de ventas de la competencia (1996-2000). 

  

  
  

    
  

  

  

Grafica 3. Proyeccién de ventas de la competencia (1996-2000). 
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Grafica 4, Grafica de ventas mensuales promedio por vendedor contra monto de instalaci6én 

promedio. 
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Grafica 5. Grafica de ventas mensuales promedio por vendedor contra monto de renta 

promedio. 
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Mes [Ventas Mes [Ventas Mes /Ventas 

T 0 W 6 27 62 

2 0 12 41 22 68 
3 0 13 15 23 57 

4 0 14 23 24 59 

5 0 15 35 25 52 

6 0 16 37 26 61 
7 0 17 37 27 77 

8 1 18 50 28 68 
9 1 19 43 29 58 

10 4 20 69 30 69     

Tabla 7. Pronésticos de ventas del proyecto (mes 1-30). 

  

  

    2.3.4 5 6 7 8 & 10 142 13 146 18 $6 17 18 19 20 21 22 23 2 25 26 27 20 ww   
  

Grafica 6. Pronésticos de vantas del proyecto (mes 1-30). 
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2, LOCALIZACION 

El crecimiento de poblacién de la Reptiblica Mexicana ha sido mayor en las dlitimas décadas, 

sobre todo para la zona metropolitana, que actualmente alberga cerca de la cuarta parte de la 

poblacién total de! pais. Esta caracteristica hace que la zona metropolitana sea e] mercado mas 

codiciado para una gran parte de las empresas que compiten en nuestra nacién 

Por otro tado, cabe mencionar que, es también en lta zona metropolitana donde las empresas 

instaladoras de alarmas han trabajado a lo largo de mas tiempo en el pais. Esto, junto con el indice 

delictivo tan alto y creciente de la ciudad, hace que su poblacién se encuentre cada vez mas 

sensibilizada hacia la adquisici6n de un sistema de alarma, que les permita, en mayor o menor escala 

vivir con seguridad, sabiendo que su patrimonio se encuentra protegido, al tiempo que el delincuente 

es persuadido del riesgo que corre al entrar a una residencia protegida electronicamente. 

Por todo !o anterior consideramos que el estabiecer el proyecto en el Distrito Federal puede ser 

mas rentable que localizarse en cualquier otro estado de la republica. 
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2.1. MACRO LOCALIZACION. 

La importancia de localizarse en una regién pequefia y perfectamente bien detimitada es la 

capacidad de servicio; para explicar este punto utilizaremos un contra ejemplo: 

Si una empresa quisiera abarcar toda el drea metropolitana (como es el caso de las grandes 

empresas del ramo), e! problema mas grande que se tiene es la calidad de la respuesta policial en las 

areas menos densas, pues de optar por colocar sus patrullas en las zonas de mayor densidad, su 

tiempo de respuesta, fuera de estas zonas, seria demasiado elevado; de optar, por el contrario, en 

distribuirlas homogéneamente sobre todo el territorio que abarcan, estarian destinando recursos 

excesivos a zonas de bajo movimiento, y desprotegiendo a su vez las zonas de mayor actividad. 

Por todo fo anterior consideramos importante delimitar nuestro mercado a una sola delegaci6n 

politica. Y para efecto de la toma de decisiones sobre la mejor opcién, hemos de considerar fos 

siguientes factores: 

1, Nivel delictivo. Que se refiere al numero de hechos delictivos que se suscitaron por delegacién 

en un cleterminado periodo. 

2. Nivel socioeconémico. Refiriéndose al promedio de ingreso de la delegaci6n. 

3. Numero de residencias. Todas aquellas casas solas establecidas en cada delegacién (no se 

consideran departamentos y otros tipos de habitacién). 

4, Nivel de competencia. Refiriéndose éste ala cantidad de empresas competidoras en la region. 

5. Densidad de poblacién. Para este punto evaluaremos la relacién de clientes potenciales (casas 

solas y departamentos) por unidad de superficie. 

Para el presente estudio hemos considerado evaluar sdlo las delegaciones politicas del Distrito 

Federal. 
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El método de decisién es el de Ponderacién de Factores. 

2.1.1 CONSIDERACIONES SOBRE LOS FACTORES EVALUADOS. 

Todos los factores pueden tomar valores enteros entre 0 y 4, donde el 4 es el mas alto y mas 

conveniente. 

2.1.1.1 NIVEL DELICTIVO. 

En los primeros 8 meses de 1996 en la ciudad de México se registraron 165,103 hechos 

delictivos lo que representa un promedio de 688 delitos diarios. El 39% de éstos se cametid con 

violencia’. 

La mayor incidencia delictiva se concentré en 175 colonias de las 16 delegaciones, que 

Tepresentan el 51% del total de las denuncias. Ademas, sélo en 101 colonias de las detegaciones 

Cuauhtémoc, Gustavo A. Madero, Iztapalapa, Benito Juarez, Venustiano Carranza, Miguel Hidalgo, 

{ztacalco, Coyoacan y Tlalpan se concentré el 44% de las principales denuncias. 

Para el estudio hemos considerado cuatro grupos que se dividen de la siguiente forma: 

‘CFR. PASTRANA Daniela. “El D.F. es 15% mas violento". Reforma Seccion B. 14 de 

septiembre de 1996. p. 1. 
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Nivel Delictivo Delitos Cometidos de Calificacién Delegaciones 

  

  

  

Enero a Agosto de 1996 Comprendidas. 

MUY ALTO Mas de 15,000. 2 G. A. Madero, Cuauhtémoc e 

Iztapalapa 

ALTO De 10,001 a 15,000 4 

MEDIO De 5,001 a 10,000 3 Azcapoizalco, |ztacalco 

Tialpan, A. Obregon 

Coyoacan, 8. Juarez, 

V. Carranza y M. Hidalgo 

  

BAJO De 0a 5,000 4 Milpa Alta, Cuajimalpa, 

M. Contreras, Tlahuac y 

Xochimilco.           
  

Tabla 8. Clasificacién de las delegaciones segun su nivel delictivo. 

La calificacién se determind de esta manera debido a que en las delegaciones cuyo indice 

delictivo es bajo el interés por contratar un servicio de seguridad también lo sera, y por el otro lado 

cuando el Iridice delictivo es elevado, también la necesidad de un servicio de seguridad, pero, en este 

ultimo caso, la rentabilidad es menor para la empresa, pues la operacién se incrementa en gran 

medida. 
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2.1.1.2. NIVEL SOCIOECONOMICO. 

Para determinar el nivel socioeconémico de cada delegacién se tomard como referencia el 

numero de habitantes pertenecientes a la poblacién econémicamente activa, que estan empleados 

actualmente vy que su ingreso supera los 10 salarios minimos mensuales. 

Dadas estas caracteristicas, los resultados por delegaci6n se otorgaron conforme al siguiente 

criterio: 

De 0) a 2999 habitantes obtienen calificacién de cero. 

«De 3000 a 5999 calificacion de 1 

*De 5000 a 8999 calificaci6n de 2 

«De 9000 a 11999 calificacién de 3 

De 12000 a 14999 calificacién de 4 

Las calificaciones quedan como sigue: 
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DELEGACION HABITANTES | CALIFICACION 

Azcapotzalco 3312 1 

Coyoacan 12709 4 

Cuajimatpa 1733 Oo 

G. A. Madero 8875 2 

\ztacalco 3109 1 

\ztapalapa 7873 2 

Magdatena Contreras 3300 1 

Milpa Alta 214 Qo 

Alvaro Obregén 11189 3 

Tlahuac 624 0 

Tlalpan 8681 2 

Xochimilco 2168 0 

Benito Juarez 14244 4 

Cuauhtémoc 7813 2 

Miguel Hidalgo 11057 3 

Venustiano Carranza 3655 4         
  

Tabla 9. Clasificacién de las delegaciones segin su nivel socio-econdémico



  

2.1.1.2. NUMERO DE RESIDENCIAS. 

Se han de considerar sélo el nmero de casas solas, pues es mas probable que exista la 

inquietuc de adquirir un sistema de alarma en una casa sola que en un departamento, por estar este 

Ultimo, rodeado de vecinos mas cercanos que pueden brindar un sentimiento de seguridad al 

propietario del departamento. 

Las calificaciones se dan en rangos de 40000 casas comenzando en 10000 con cero y 

terminando eri 210000 con 4. 
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DELEGACION CASAS SOLAS | CALIFICACION 

Azcapotzalco 43063 1 

Coyoacan 79423 4 

Cuajimalpa 18677 0 

G. A. Madero 152219 3 

Iztacalco 49017 1 

iztapalapa 210164 4 

Magdalena Contreras 29463 0 

Milpa Alta 11334 0 

Alvaro Obregon 83865 1 

Tlahuac 34900 0 

Tlalpan 70575 1 

Xochimitco 42725 0 

Benito Juarez 29818 0 

Cuauhtémoc 20203 0 

Miguel Hidalgo 28262 0 

Venustiano Carranza 42648 0         

Tabla 10. Clasificacién de las delegaciones segun ef numero de residencias. 
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2.1.1.4. NIVEL DE COMPETENCIA. 

Aun cuando pretendemos atacar un mercado cuyo nivel de ingresos les permita adquirir un 

sistema de alarma, a la par buscamos localizamos en una regién poco competida. Sabemos 

informaimente que la concentracién de clientes tanto de Central de alarmas como de Alarmas de 

México, se ubica en un 75% en jas delegaciones: Cuauhtemoc, Benito Juérez y Miguel Hidalgo. Por 

otro lado existen empresas mas nuevas en regiones mas delimitadas dentro del area metropolitana, 

como es e! caso de Rasecomp en Naucalpan, Alerta 24 en Benito Juarez, Garmont en Miguet Hidalgo. 

Aciua.mente el numero de teléfonos registrados en la seccién amarilla de empresas que 

ofrecen sistemas de alarma son: 
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DELEGACION TELEFONOS | Calificacién 

Alvaro Obregén. 8 3 

Azcapotzalco. 9 3 

Benito Juarez 19 2 

Coyoacan 9 3 

Cuajimalpa 0 4 

Cuauhtémoc. 27 4 

Gustavo A. Madero. 8 3 

Iztacalco 4 3 

Iztapalapa 1 4 

Magdalena Contreras 0 4 

Miguel Hidalgo 34 0 

Milpa Alta 0 4 

Tlahuac 0 4 

Tlalpan. 2 4 

Venustiano Carranza 3 4 

Xochimitco 1 4       
  

Tabla 11. Clasificacién de las delegaciones segun el nivel competitivo. 
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Aunque estos numeros no representan {a cantidad exacta de empresas por delegacién nos 

dan una idea muy aproximada del nivel de competencia, pues las empresas mas grandes tendran mas 

nuimeros telefonicos registrados en la secci6n amarilia. 

2.1.1.5. DENSIDAD DE POBLACION. 

Este calificativo nos permite determinar !a productividad de las patrullas, pues seran mas 

productivas si atienden una zona de mayor densidad de poblacién que si recorren areas mas 

despobladas, donde despiazarse de un cliente a otro representa recorrer un mayor distancia. 

La densidad mide el numero de residencias por kilémetro cuadrado y se dio una calificacién de 

cero a cuatro empezando por las delegaciones con una densidad de 0 a 1000 residencias y 

terminando con las que superan las 4000 residencias por kilémetro cuadrado. 
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DELEGAGION RESIDENCIAS AREA (KM2) DENSIDAD CALIFICACION 

Alvaro Obregon 132630 97 1367 1 

Azcapotzalco 102356 33 3102 3 

Benito Juarez 1143004 27 4185 4 

Coyoacan 141566 53 2671 2 

Cuajimaipa 23279 71 328 0 

Cuauhtémoc 154846 32 4838 4 

G, A. Medero 260363 88 2959 2 

lztacalco 93120 23 4049 4 

Iztapalapa 291457 1143 2579 0 

M. Contreras 39785 64 622 0 

Miguel Hidalgo 96936 46 2107 2 

Milpa Alta 11778 288 41 0 

Tlahuac 38995 104 386 0 

Tlalpan 102040 311 328 0 

V. Carranza 116439 4 3425 3 

Xochimilco 51964 119 436 0         
  

Tabla 12. Clasificacién de las delegaciones segun la densidad de poblacién. 
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Se determinaron las ponderaciones como siguen: 

Nivel Delictivo 30% 

Nivel Socioeconémico 25% 

Numero de residencias 20% 

Nivel de Competencia 15% 

Densidad de Poblaci6n 10% 

2.1.2. CONCLUSIONES SOBRE LOS FACTORES EVALUADOS. 

A continuacién se presenta una matriz como resumen de Io presentado en el subcapitulo: 
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Tabla 13. Tabla de ponderacién de factores. 

Como se podra observar en la matriz, la mejor opcién, bajo este criterio, es la delegacién 

Coyoacan, regién en la que se ha de localizar el proyecto objeto de este estudio. 
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2.2 MICRO LOCALIZACION. 

Para la rentabilidad de cualquier empresa es de suma importancia la ubicacién de sus 

instalaciones. Las decisiones que se relacionan con [a ubicacién estan en el centro mismo de un 

complejo proceso de planeacion y se modifican por otras actividades de planeacién a nivel empresa. A 

$u vez, dictan las politicas para otras mas. Por lo general son decisiones a largo plazo que influyen en 

la rentabilidad de la corporacién durante 25 afios o mas. 

El plan de ubicacién de nuestro proyecto debe determinar las actividades dptimas de 

transporte y distribucién, entendidas estas como la respuesta oportuna a Jas alarmas recibidas. Por tal 

motivo fa ubicacién debe obedecer a un modelo que permita determinar un punto central a partir del 

cual los limites dei drea de impacto se encuentren a una distancia razonablemente similar. 

Para !a ubicacidn de nuestras oficinas considerando los aspectos anteriores, hemos de usar un 

modelo geométrico conocido como calculo del centroide. Los pasos a seguir son: 

1. Conocer el area total de influencia ( Delegacién Coyoacan.). 

2. Determinar !as zonas de mayor concentraci6n de clientes mediante los niveles 

socioeconém.cos (colonias de mayor ingreso per capita.). 

3. Calcular el centroide de cada una de estas zonas. 

4, Calcular un centroide general a partir de los centroides individuales. 

5. Determinar el nombre de las colonias mas cercanas al centroide general. 

Después de desarrollar la metodologia ( Ver Piano 1 ), hemos encontrado que las instalaciones 

deben estar ubicadas en cualquiera de las colonias Ciudad Jardin, Atlantida, Xotepingo o Rancho 

Rosario, todas dentro de !a delegacién Coyoacan, y en las cuales, las rentas promedio para oficinas 

son de: $22 por m?. 
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  3, INGENIERIA DEL PROYECTO, 

A través de la ingenieria del proyecto detallaremos cada uno de los principales procesos, y a la 

par marcaremos los factores mas relevantes para la adquisicién del equipo y maquinaria, asi como sus 

costos. Describiremos !a organizacién mas adecuada para e! funcionamiento de ia empresa y su 

proyeccién en el crecimiento. Todo esto con el fin de encontrar el nivel de costos que la operacién 

constante ha de generar. 
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  3.1. DESCRIPCION TECNICA DEL PRODUCTO. 

Antes de entrar en materia de procedimiento y organizaci6n, es importante profundizar un poco 

mas en las especificaciones de! producto, pero ahora desde un punto de vista técnico, y no de 

mercado, comenzaremos por la definicién general de los principales sistemas de alarma, para 

posteriormente, hacer un andlisis detallado de todos sus componentes. 

3.1.1, TIPOS DE SISTEMAS DE ALARMA. 

Los sistemas alarma se pueden dividir en dos grandes grupos, que son: 

Sistema de alarma local. El sistema de alarma contra robo tipo local, es el que al ser violado 

el lugar protegido, el circuito de proteccién acciona automaticamente un dispositivo sonoro, que puede 

ser una Campana o sirena campana u otro dispositive que indica el aviso de alarma unicamente en el 

local. 
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Sistema de alarma digital. El sistema de alarma tipo digital funciona de {a misma manera que 

el local, pero ademas de la sefiai audible en el local, envia a través de la linea telefénica la sefal de 

emergencia a una estacién central. 

La secuencia que de forma automatica se sigue al tener una condicién de alarma con un 

control digital es: 

1. Al presentar una condicién de alarma, el comunicador digital toma para si, de forma automatica la 

linea telefonica y deja fuera de servicio los teléfonos del interior para evitar que se impida la llamada 

de auxilio a nuestra central. 

2. Espera que aparezca el tono de invitacién a marcar y marca automaticamente el numero telefénico 

conectade a la receptora digital. Si no logra comunicacién en primera instancia corta la llamada y 

vuelve a rnarcar después de esperar 10 segundos, hasta que logra la comunicaci6n. 

3. El comunicador digital envia informacion codificada a la receptora (ndmero de cliente, tipo de sefial 

y zona). ‘5i la informacién se recibe en 2 ocasiones consecutivas, automaticamente se valida la 

alarma y se envia el tono de despedida, que provoca el fin de la comunicaci6n. 

3.1.2, ZONIFICACION DE SISTEMAS DE ALARMA. 

Un sistema de alarma esta dividido en zonas, cada zona fisicamente es un circuito cerrado 

que puede tener uno 0 varios detectores cuya posicién preestablecida es normalmente cerrado (NC) y 

que al ser violado cualquiera de ellos el circuito se abre y genera una sefial en ef control. 

La zonificacion se remonta a la década de 1860 cuando Edwin Holmes incorporé un 

anunciador a sus lineas de sistemas de alarmas residenciales. €1 anunciador permitla a los usuarios 

conocer a través de qué ventana o puerta un fadrén estaba introduciéndose; cada circuito sensor 

alimentaba wn conector diferente en el panel instalado en la recamara principal. 
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Al pasar los afios la zonificacién permitié a los operadores de la estacién central notificar a los 

policias o bomberos el lugar exacto del local que estaba generando la emergencia. Recientemente, 

todas las compafiias de alarmas han hecho de la zonificacién una prdctica constante debido a las 

ventajas que provee para la resolucién de problemas de mantenimiento. 

La zonificacién implica dividir un sistema en una serie de susbsistemas. Cada subsistema 

puede consist en uno varios detectores protegiendo un cierto espacio. 

En la actuatidad los controles de alarma que existen en el mercado manejan una supervision 

de zonas mecliante el uso de una resistencia de fin de linea que impide que e! circuito sea puenteado. 

Si un delincuente quiere puentear un circuito y lo hace en cualquier punto previo a ta resistencia de fin 

de linea el sistema de alarma detectara una variacién en el valor esperado de la resistencia y generara 

entonces una alarma de aviso. 

Los sistemas de alarma puede tener los siguientes tipos de zona: 

« Robo en entrada/salida. Se asigna a sensores en puertas a través de las cuales normalmente 

tendra lugar !a entrada o salida del local cuando el sistema esté armado, también se le conoce 

como entrada con retraso. 

* Robo perimetral. Normalmente asignado a todos los sensores en puertas y ventanas exteriores 

que requieran alarma instantanea. 

« Interior, seguidora. Alarma con retraso sélo si la zona de entrada/salida es violada primero de 

otra manera, produce una alarma instantanea. Se asigna a zonas cubriendo areas como 

tecepciones a través de las cuales uno debera cruzar desde la entrada para alcanzar la 

botonera y desarmar el sistema. Se designa para proveer una alarma instantaénea de intrusion 

en e! caso de que un intruso se esconda en el loca! antes de que el sistema sea armado o que 

éste ingrese al local a través de un drea desprotegida. 
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Problema de dia/alarma de noche. Puede ser asignada a una zona que contenga una puerta o 

ventana protegida con cinta, o a una zona cubriendo un area restringida como un almacén, una 

farmacia, 0 cualquier otra area de acceso controlado donde una notificacién inmediata de 

cualquier entrada sea deseable. Durante el tiempo en que el sistema se encuentra desarmado, 

éste generara un aviso en la consola ( y un reporte a la central si asi se desea ) de aperturas 0 

problemas ( tal como mal funcionamiento de un sensor o rotura de la cinta). Mientras el sistema 

esté arrnado cualquier violacién generara una alarma. 

Alarma silenciosa de 24 horas. Este tipo es generalmente asignado a una zona que contenga un 

botén de panico, el cual es disefado para iniciar un reporte de alarma a la estacion central, pero 

que no produce ningun tipo de sefial en el lugar de los hechos. 

Alarma audible de 24 horas. Este tipo también es asignado a una zona que contenga un botén 

de panico, pero que iniciaré una alarma audible a la cual se sumara un reporte de alarma a la 

estacién central. 

Alarm auxiliar de 24 horas. Esta es asignada a una zona que contenga un boton para uso en 

emergencias personales, o a una zona que contenga detectores tales como sensores de agua, 

de temperatura, etc., disefiada para generar un reporte de alarma a la central de monitoreo y 

s6lo provee sonidos de advertencia en la consola. 

Fuego supervisado (alarma en corto circuito/problema en circuito abierto). La zona de fuego no 

puede ser bloqueada.



  

3.1.3. EQUIPOS QUE COMPONEN UN SISTEMA DE ALARMA. 

Control. Es el componente central del sistema de alarma. En la actualidad son electrénicos y 

programadores, y su complejidad depende de fa marca y modelo. Su funcién principal es detectar las 

interrupciones en el circuito de alarma y enviar una sefial de aviso tanto a los dispositivos sonoros y 

luminosos, como a la central de monitoreo. Para efectos de este proyecto el contro! que se ha de 

utilizar es el Vista 4110, debido a su bajo precio y pequefia capacidad, suficiente esta para cubrir una 

residencia de tamafio promedio. 

El Vista 4110 es un control de seguridad basado en un microprocesador , que nos provee 6 

Zonas cableaclas, y en conjuncién con un receptor se pueden agregar hasta 8 zonas inalambricas. 

El control esta protegido por un gabinete metalico de montaje a la pared, con 318 mm. de 

ancho, 368 mm. de altura y 76 mm. de profundidad, y se usa con una consola equipada con un tablero 

digital, multifunciona! de 12 teclas y una pantalla LCD (liquid cristal display) para armar, desarmar y 

programar el sistema. 

El sistema puede ser también programado con un bot6én inalambrico. 

Las conexiones a! control se hacen mediante un bloque conector de 21 terminales que es 

usado para enlazar jos circuitos cableados, el transformador de corriente, la linea telefonica, botoneras 

remotas, sirena exterior y cualquier otro dispositivo. 

Las opciones programadas para establecer funciones especificas de alarma y reporte son 

almacenadas en una memoria no violable y eléctricamente borrable (EEROM). Esto quiere decir que el 

equipo puede ser programado muchas veces y que !a informacién que fue programada no se borraré 

en eventual pérdida completa de energia. 

El sistema provee la capacidad de comunicacién (reportes a una estacién central) a través de 

las lineas telefénica existentes. Ademds puede ser programado, desprogramado o controlado 

remotamente mediante una computadora y un modem Hayes. 
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Ei control incluye un sistema de bateria de 12 VDC 4 AH para evitar que deje de funcionar en 

ei caso de pérdida de corriente. La bateria es checada automaticamente con periodicidad, y si ésta no 

puede absorber el consumo del sistema, un mensaje de baja bateria es desplegado en a pantalla de la 

consola e incl.so puede ser reportado a la central de monitoreo. 

La entrada de voltaje debe ser mediante un transformador de 16.5 VAC. 

La salida para la sirena es de 12 V2 A. 

El fusilsle de fa bateria es de 3 Ay el de la sirena de 2A. 

Soporta los siguientes formatos de comunicaci6n a la central: 

« ADEMCO EXPRESS, de 10 caracteres por segundo, de tonos, de 1400-2300 Hz. 

* ADEMCO CONTACT ID REPORTING, de 10 caracteres por segundo, de tonos y de 1400- 

2300 Hz 

e ADEMGO LOW SPEED, de 10 pulsos por segundo, de tonos y de 1400 Hz. 

* RADIONICS/SESCOA, de 20 pulsos por segundo, de tonos y de 2300 Hz. 

Caracteristicas de las zonas del control vista 4110. Las zonas 1 a 6 son cableadas 

programables, supervisadas por una resistencia de fin de linea de 1000 W, se fe pueden conectar 

sensores normaimente abiertos o normalmente cerrados y su respuesta es de 300 a 500 milisegundos. 

La zona 7 es de panico en la botonera, su funcionamiento es tas 24 horas y se puede 

programar silenciosa, audible, auxiliar o de incendio. 

La zona 8 es de amago. 

La zona 9 es el tamper de la sirena. Et tamper es un interruptor que se acciona al momento de 

querer violar el gabinete de la sirena y que funciona las 24 horas del dia. 
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Las Zonas 10 a 63 son inalambricas. 

Sirena. Es un dispositivo que, al activarse el sistema, genera una sefial audible de 30dB, 

sonido lo suficientemente intenso para escucharlo a cientos de metros en campo abierto, y que tiene la 

funcién de disuadir, tanto al delincuente, como a los vecinos. 

Infrarrojo pasivo. Es un dispositive emisor de rayos infrarrojos en forma de abanico (35 

grados) que detecta el movimiento. Su consumo es de 50 mitiamperios y 6 0 12 volts. Su iongitud de 

alcance es variada segun el modelo. 

Todos los objetos irradian energla infrarroja. La cantidad de energia radiada depende de la 

temperatura del objeto, de su color y de la textura de su superficie. Si se cubre un objeto por aigun 

material para bloquear su radiaci6n IR, e! material que cubre radia su propia energla IR. 

Puesto que siempre esté presente la energia IR en cualquier area, y dado que el nivel de 

energia !R radiada por un objeto tipicamente cambia muy lentamente (a la par de sus cambios de 

temperatura}, un cambio abrupto en el nivel de energia IR en un area particular significa que un objeto 

con diferente nivel de energia se movid en el 4rea. No es necesario transmitir energia adicional hacia 

el area pare detectar movimiento, la energia presente ya es adecuada. Los detectores IR Pasivos 

responden ai los cambios raépidos de energia IR en el area; los detectores son capaces de sentir las 

pequefas diferencias entre la energia que irradia un intruso y la energia radiada por los objetos en el 

drea protegida (nivel de fondo). El sensor reconoce y compensa automaticamente los cambios en el 

nivel de fondo, de tat forma que no es necesario un ajuste de sensibilidad. 

A dferencia de los detectores activos come Ultrasénicos y Microondas, el [RP no suministra 

cobertura volumétrica. En vez de esto, la energia de multiples partes del area protegida se muestrean. 

Esto se realiza por e! uso de un espejo (0 lente) el cual recolecta la energia IR de secciones del area 
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protegida y la concentra en un dispositivo, el cual es sensible a la energia IR. El numero de divisiones 

en la superficie del espejo determina el nGmero de secciones (cada una de area reducida) o campos 

de vista (CV) monitoreados por el detector; las direcciones de los CVs son determinadas por la 

posicion de divisiones relativas entre sl; la forma y el tamafio de un CV se determina por el tamafio y la 

forma de la divisién y por la distancia del espejo al detector. 

Antes: de llegar al elemento sensible, la energia IR se pasa a través de un filtro, el cual elimina 

toda ia energiia que esté fuera del rango (o espectro) de la energia IR que seria emitida por un ser 

humano, y cle esta manera evita la generacién de falsas alarmas por la deteccién de animales 

domésticos y otro tipo de fuentes de calor (Ver llustracién 1). 

Contactos magnéticos. Estos dispositivos estén disefiados para instalarse en dngulos 

superiores o inferiores de puertas, quicios, ventanas, ventilas, etc., asi como todos aquellos puntos 

méviles en uno o mas planos que requieran contactos de continuidad en un circuito de proteccién. 

Dada su funcionalidad a la apertura de un plano mévil o puerta que tenga instalado el bloque 

iman, contra otro fijo sensibilizado por el bloque interruptor, causara ia suspension del campo 

magnético original y en consecuencia el circuito total del sistema, lo que accionara la alarma. 

Compuesto por dos bloques de plastico separados que forman un campo magnético contienen: 

el primero un interruptor metalico de lengleta de un polo por tiro, que encapsulado responde al efecto 

de un iman, instalado éste en el segundo bloque. Ambas partes se encuentran separadamente 

ensambladas en pequefias cajas de plastico fenolizado rigido que permiten mantener 1a continuidad 

del circuito mientras se encuentren en pasicién de vecindad, 

Detido a sus pequefias dimensiones permiten su facil fijacién superficial con ei uso de dos 

tornillos para cada bloque (Ver llustracién 2). 
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Cabe hacer notar que, aunque no se describan, existen muchos otros componentes en 

sistemas de alarma, pero, debido a que en los paquetes estandar que nosotros hemos de instalar no 

se utilizan, no consideramos necesaria su descripcién. 
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3.2. ANALISIS DE LOS PROCESOS OPERATIVOS. 

Un proceso operativo es el procedimiento técnico que se utiliza en el proyecto para poder 

brindar el servicio a partir de insumos, y se identifica como la transformacién de una serie de éstos, 

para convertirlos en productos mediante una determinada funcién. 

La palabra proceso se usa para describir cualquier parte de una organizacién que utiliza 

insumos (entradas) y los transforma en exumos (salidas), que tienen un valor mayor que los insumos 

originales utilizados. 

De manera mas formal "Un proceso es un conjunto de operaciones unidas por un flujo de 

bienes e informacién, que transforma varios insumos en exumos Utiles”.1 

Los insumos se pueden dividir en mano de obra, materiales, capital y energia. Para poder 

analizar un sistema operativo es necesario medir estos insumos y determinar qué cantidad de cada 

uno se necesita para hacer cierta cantidad de exumos. Es por esto que en ia mayorla de los analisis 

que se realizan es necesario tomar en cuenta todas las condiciones econdmicas que puedan influir en 

e! costo de todos los insumos. 

‘Marshall, Abernathy, Miller, Olsen, Rosenblum y Wyckoff. OPERATIONS MANAGEMENT, 

1975, p. 5. 
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El resultado (salida de un proceso) puede ser un bien (producto) o servicio. La pregunta de 

cuanto se pagara por el exumo es dificil resolver sino tenemos mas informaci6n a cerca del producto. 

Tres caractertsticas de los exumos nos son utiles: 

1. El costo de proporcionar el exumo. 

2. La calidad del exumo. 

3. La oportunidad del exumo. 

Sin embargo, aunque resultan dificiles de obtener, sirven como referencia en e/ andlisis de los 

sistemas operativos. 

Existen tres tipos principales de procesos: en {Inea o continuo, intermitente o trabajo de taller y 

por proyecto. 

En el caso de instalaciones de un sistema de alarmas el tipo de proceso es por proyecto. Esto 

concierne la elaboracién de un producto o servicio singular, unico en su clase que requiere la 

coordinacién de insumos de grandes sumas de recursos nunca antes organizados para proceso unico. 

Debido a que e! producto se fabricara de un golpe, la separacién comun entre actividades de 

proceso pata produccién directa y las llamadas funciones indirectas, tales como planeacién, 

mercadotecnia, compras, disefio y otras funciones indirectas no se da un proyecto, por lo tanto, es un 

proceso en el cuai todas las actividades que tienen que ver con el desempefio ( técnicas, directivas, de 

mano de obra directa u otras), son manejadas como un sistema total. 

El proceso general de la empresa (Ver Diagrama 2) tiene como funciones principales fa venta, 

instalacién, monitoreo, mantenimiento, cobranza y cancelacién de! sistema de alarma, mismos que se 

explican a continuacién en el capitulo (dada su simplicidad, se omiten las descripciones de los 

procesos de facturacién y cobranza (Ver Diagrama 7) y el proceso de cancelacién y recuperacién del 

sistema (Ver Diagrama 8)). 
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3.2.1. PROCESO DE INSTALACION DEL SISTEMA, 

Una vez que se ha cerrado la venta (Ver Diagrama 3) y el vendedor ha entregado toda lta 

documentacisn al departamento de instalaciones, se procede a programar ta fecha de la instalacion 

asignando para ésta a una cuadrilla, compuesta de un instalador calificado y un ayudante. 

El instalador debera proveerse de todo e! equipo y material necesario en el almacén y dirigirse 

al lugar de Ia instalacién. 

El instalador debe: 

* Tener las herramientas basicas 

@ Buen conocimiento del equipo 

e¢ Buena presentaci6n 

* Versatilidad 

© Rapidez 

« Honestidad 

« Educacién a 

En el jugar de la instalacién se debera verificar fisicamente la ubicacién de los dispositivos 

segun lo marca el croquis y determinar la zonificaci6n mas adecuada para el sistema. Una vez hecho 

esto, se debe proceder a !a fijacién de todos los dispositivos en los muros. E! control debe estar oculto 

y cerca de una toma de corriente y de una conexi6n telefénica. La botonera o teclado debe estar lo 

mas cerca de la entrada principal, la sirena debe estar en el exterior al frente de la construccién y lejos 

del alcance de {os transetintes. 

Una vez que se han fijado todos los dispositivos se procede a cablear el sistema. 
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Se deberd limitar las conexiones y empalmes al minimo (de sensor a sensor, sin empates en 

medio). Cada empalme adicional de cable crea la posibilidad de falsas alarmas. 

Nunca se debe colocar el transformador dentro de la caja del control. 

Las resistencias de fin de linea deben estar colocadas en el ultimo sensor para poder 

supervisar adecuadamente. y no deben ser alteradas bajo ninglin aspecto, debido a que ésta es la 

limitante de corriente en el lazo, cualquier alteracién a esta resistencia creara la posibilidad de falsas 

alarmas. 

La distancia maxima entre cableados de sensores y e! control no debe exceder mas de 300 m. 

dada la posible caida de tensién. 

Todas las conexiones o empalmes deben ser soldadas o usar conectores B-B con silicon en el 

interior para evitar la oxidacién o sulfatacién, lo cual incrementa los falsos contactos en el circuito, 

creando as! una gran posibilidad de falsas alarmas. 

Los circuitos del sistema deben ser de cable trenzado en lugar de alambre, debido a que el 

cable puede ser flexionado repetidamente sin romperse. 

El calibre del cable es directamente proporcional a su capacidad de transportar una corriente 

eléctrica. En los sistemas de alarmas se trabaja con corrientes pequefias en los circuitos de 

proteccién. Este hecho hace que el cable delgado sea el ideal, incluso porque es mas manejable. 

La American Wire Gauge Standard (AWG) ha desarroliado una clasificacion de diametros de 

cable, cada uno teniendo un numero identificador. El numero mayor de calibre representa el diametro 

mas delgado y viceversa. Al mismo tiempo ei cable mas grueso tiene la menor resistencia. Como 

est4ndar en circuitos de proteccién se utiliza un cable némero 22 AWG, aunque en algunos casos se 

pudiera user un 20 0 un 24. Cualquier cable con un numero superior a! 24 puede ser demasiado 

delgado para soportar fos tirones durante la instalacién. 

63



Después de cablear e! sistema, se debera programar el control conforme a la zonificacién y 

tipos de sefiales que han de ser generados. 

Los tiempos de instalaci6n estandar determinados por fa Nationa! Alarm Association of 

America (NAAA) son los siguientes: 

e infrarrojos 15 min. 

« Contactos magnéticos 10 min. 

« Control, teclado y sirena 1.5 horas 

e Programacién 30 min. 

« Cableado y canaletas 4 horas por cada 100 m. 

Lo cual nos da un total de 7 horas de instalacién para ei paquete estandar y 5 horas para 

cada paquete adicional.   Por ultimo se debe hacer una prueba general del sistema y su comunicacién con la estacién 

central. 

Una vez que se ha terminado de instalar el sistema, el usuario deberé ser provisto de 

entrenamiento apropiado en el uso correcto del sistema al entregarse la instalacin. Se le debera 

proveer de informacién adecuada sobre el uso por escrito. 

En cada instalacién se deben tener en cuenta la estética, limpieza y el orden (Ver Diagrama 4). 

3.2.2. PROCESO DE MANTENIMIENTO DEL SISTEMA. 

E! servicio de mantenimiento para tos sisternas de alarma siempre ser de caracter correctivo, 

es decir que, el responsable inicial de la generacién de un servicio es directamente el propietario del 

sistema, quien, a la menor sospecha de que su sistema pudiera estar fallando, debera reportar el



  

hecho a la estacién central, donde los operadores trataran de auxiliarlo por via telefonica para, de ser 

posible, arreglar et problema sin necesidad de que un técnico acuda al lugar. 

De no ser posible solucionar el problema por via telefonica, el operador debera levantar un 

teporte que contenga todos los datos del cliente, asi como el tipo de problema que reporta. 

Aj recibir el reporte, el técnico acudira a la direccién para hacer una inspecci6n del sistema en 

lo referente al problema marcado en el reporte. 

Una vez que ha detectado el problema y jo ha corregido, debe hacer pruebas a la estaci6én 

central para cerciorarse de que las sefiales estan llegando correctamente. Aprovechara la 

comunicacién con la estacién central para indicar al operador en turno la finalizacién del servicio y 

solicitar un nuevo servicio que no haya sido visitado (Ver Diagrama 5). 

3.2.3. PROCESO DE MONITOREO Y RESPUESTA DE SENALES. 

En la estacién central se debera ofrecer servicio de asistencia y entrenamiento para los 

usuarios. 

Verificacién de alarma es el nombre genérico que se da a muchas técnicas usadas para 

confirmar la validez de las sefales de alarma recibida en la estacién central, y permitir al personal 

autorizado identificarse apropiadamente para prevenir que las autoridades sean requeridas para 

responder innecesariamente a situaciones que no representan ninguna emergencia. La verificacién 

puede ser: 

« Electrénica. Verificacion a través de la cual la estacién central recibe una sefial que indica al 

personal o a fa computadora que un error en el uso de la alarma ha ocurrido o que no existe 

ninguna emergencia, y que por lo tanto no es necesario un servicio de respuesta. 

« Verbal. Verificacién de contacto personal mediante el teléfono o comunicacién a dos vias con un 

usua‘io autorizado para informar que no se requiere asistencia de! servicio de respuesta. 
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Cuando se recibe una alarma de robo ef operador debe llamar rapidamente al lugar para 

contactar al personal autorizado. 

Si no recibe respuesta después de seis tonos de llamado, se debe despachar al guardia y 

después proceder a marcar a la lista de llamado para investigar si hubiera alguna razén por la cual no 

es necesario el despacho. 

Si contestan al teléfono, el operador solicitaraé la clave. Si no se otorga esta clave se 

despachara al guardia. 

Si un cédigo de aborto es recibido por el sistema el evento se registrara en el sistema y no se 

enviara ninguna unidad. 

La central de monitoreo debe actualizar y confirmar la lista de personal autorizado y sus 

contrasefias al menos anualmente. 

La central de monitoreo debera proveer al usuario instrucciones por escrito, indicando como 

teaccionara la empresa a la recepci6n de una sefial, y los procedimientos que el usuario puede seguir 

para prevenir que se _notifique a la policia innecesariamente. 

Después de que la central de monitoreo ha determinado que es necesaria la respuesta en el 

lugar, y que el guardia ha sido notificado del evento, éste asistira al lugar y entregara toda la 

informaci6n pertinente a cerca de {a alarma, particularmente su localizacién exacta, si ésta puede ser 

determinadz. 

El guardia deber4 presentarse uniformado con gorra y silbato, ademas de macana, gas 

lacrimégenc o cualquier otra arma de uso lega!. Debera ser identificado como empleado de ta empresa 

y tener conocimientos de la operacién de jos sistema de alarma. 

Su identificaci6n deberd contener su nombre, foto, nombre de la empresa y teléfono. 
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El guardia debera acudir al local en un vehiculo marcado con las identificaciones de la 

empresa de alarmas, siempre observando las !eyes de trafico, manteniendo una operacién segura del 

vehiculo. 

A! momento de arribar ai lugar el guardia debera reportarse a la estacién central para que de 

esta manera el tiempo de respuesta pueda ser registrado. 

Si existiera personal de seguridad en et sitio, e! guardia debera inmediatamente contactarlos y 

ofrecer asistencia. 

Si hay presentes al llegar personas no autorizadas, el guardia deberé manejar completamente 

alrededor del perimetro del lugar de ser posible haciendo una revisi6n visual de sefiales de entradas 

forzadas. Si dichas sefiales son encontradas, el guardia deber4 notificar a ta estacién central que es 

necesaria la asistencia de la policia. 

Después de concretar ta revisién preliminar el guardia se debe estacionar en una localizaci6n 

prominente desde la cual pueda ser observado inmediatamente por otras autoridades en el lugar 0 por 

quienes arriben al mismo. 

El guardia tenderé a identificar a cualquier persona localizada en el local y proveera esta 

informaci6n a la estacién central. Debera ofrecer toda la asistencia razonable para la seguridad del 

personal, y esforzarse para asegurar que el local queda asegurado (Ver Diagrama 6). 
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llustraci6n 1. Infrarrojo Pasivo. 
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ilustracién 2. Contacte Magnético. 
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Dlagrama 2. Flujo general de la empresa. 

Cancelacion 

1 
Recuperacién 
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Empresa Publicidad 

Cliente Realiza Wamada ( Aespa coizacn } 

Admin. de Programa cita Elabora documentos 
Ventas 

Vendedor Presenta cotizacién 

  

    

      Hii
 

  

Diagrama 3. Flujo de ja venta de un sistema. 

  Recibe 

Prueba con 
Instalador [ Acude al Lugar J [ Realiza instalacién. L[ estacién central. 

  

  

  

        
  

Diagrama 4. Flujo de ia instalacién de un sistema. 
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Cliente Solicita servicio 

y 

Operador Elabora reporte Documenta hi 

Técnico [ ] i: mit Prueba con 
Acude al Lugar aliza mantenimiento estacién central. 
    
  

Diagrama 5.Flujo de! mantenimiento de un sistema. 

  

Operador Llama al lugar C= 

si   

Patrullero     
Asisteal ugar |——————>Reatza verifcaivo   
  

Oiagrama 6. Flujo de monitoreo de un sistema, 
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Cobranzas Elabora Factura —>{__ Evia Facura 

Cliente Deposita en cuenta |~¢— 

  

      

  
Diagrama 7. Flujo de la facturacién y cobranza a un sistema. 

  

  

  

Cliente Cancela Contrato 

J 
Contabilidad Da de baja al cliente. 

Técnico Recoje el equipo. 

        

Diagrama 8. Flujo de la cancelacién y recuperacién de un sistema. 
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  4, ORGANIZACION DE LA EMPRESA 

La organizacién es la estructuracién técnica de las relaciones que deben existir entre las 

jerarquias, niveles de actividades y funciones, con el fin de lograr la misién establecida eficazmente. 

Es conveniente que las personas y los puestos se dediquen a una actividad concreta que les permita 

profundizarse en sus conocimientos y mejorar su destreza. 

La organizaci6n de la empresa se entiende como “El proceso de definir y agrupar las 

actividades de la empresa de manera que éstas puedan asignarse lo mas légicamente posible y 

ejecutarse con toda efectividad”.1 

Deben revisarse y definirse con precisi6én y exactitud las funciones, deberes y 

responsabilidades de cada area, y en conjunto de estas obligaciones, ir formando las unidades del 

trabajo especifico. Para tal efecto es necesario determinar las funciones de cada 4rea propuesta en el 

capitulo anterior y las funciones especificas de cada puesto, para definir la estructura organizacional 

de la empresa. 

‘Grant R., Eugene, MANUAL DE LA INGENIERIA ECONOMICA Y LA ORGANIZACION 

INDUSTRIAL, C.E.C.S.A., 1967 p.123. 
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4.1. DESCRIPCION DE AREAS Y PUESTOS 

En toda organizacién siempre sera necesario realizar un disefio de los cargos es decir, se 

tendraé que decidir cual sera el contenido de un puesto en términos de sus deberes y 

responsabilidades; qué métodos han de emplearse para realizar el trabajo, en términos de técnicas, 

sistemas y procedimientos; y qué relaciones deben existir entre et titular del cargo y sus superiores, 

subordinados y colegas.. 

La descripcién de un cargo se constituye de cuatro piezas de informacién: 

1. El nombre del cargo: Que debe expresar en fa forma mas precisa posible de qué se trata el 

trabajo, sin ser excesivamente elaborado. 

2. Organizacién basica: Es decir, la persona ante quien debe responder el titular del cargo, y 

la gente que a su vez es responsable ante él. 

3. Responsabilidad general: Escrita en un enunciado breve de la raz6n de ser del cargo. El 

enunciado debe permitir distinguir este cargo de otros de la organizacion, y conducir 

naturalmente a una descripci6n de las principales obligaciones y responsabilidades. 

4. Actividades Fundamentales: Que es la lista de actividades, deberes, obligaciones o 

tesponsabilidades fundamentales. Es la parte mas importante de la descripcién del cargo. 
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Cacia actividad debe representar un elemento clave del trabajo cuya responsabilidad esté 

en manos del titular y que requiera conocimientos 0 capacidades especificos. 

4.1.1, ACCIONISTAS. 

Organizaci6n Basica; A los accionistas fes reportan directamente los integrantes del consejo 

de administracién, representados por el presidente del mismo. 

Responsabilidad General; Son aquéllos que aportan el capital social de la empresa, por lo 

tanto son propietarios de fa misma y pueden disfrutar det rendimiento econdémico de la operacién. 

e Aportar las sumas de capital necesarias para la operacién de la empresa. 

4.1.2, CONSEJO DE ADMINISTRACION. 

Organizacion Basica: El consejo de administracién est& subordinado directamente a los 

accionistas, y a el reporta la mismo tiempo el gerente general de la empresa. 

Responsabilidad General: Verificar el buen desempefio de la empresa asi como la toma de 

decisiones estratégica para lograr la mayor rentabilidad de la misma. 

- Fi . 

« Asesorar a la gerencia general en el desarrollo de estrategias y la implementacién de 

politicas generates para la empresa. 

« Revisar los resultados obtenidos en el ejercicio y calificar e] desempefio de la gerencia 

general. 

* Determinar ia aplicaci6n del capital para tas inversiones requeridas por la empresa. 
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e Reportar los resultados obtenidos a los accionistas. 

4.1.3. GERENCIA GENERAL. 

Organizacion Basica: El gerente general debe reportar sus resultados al consejo de 

administracior. A el se subordinan los tres gerentes de area (Administrativo, Comercial y de 

Operaciones) (Ver Organigrama 1). 

Responsabilidad General: Establecer los lineamientos y politicas generales que deberan regir 

a la empresa, con !a finalidad de rendir un servicio con calidad, eficiencia y competitividad; asi como 

una excelente imagen la institucién. 

¢ Vigilar en todo momento la rentabilidad de !a empresa. 

« informar periddicamente al consejo de administracién sobre la situacién operativa y de 

riesgo en la que se encuentra la empresa. 

« Cerciorarse de que los directivos de las diferentes areas y que el personal dependiente de 

ésitos cumplan con las responsabilidades y metas contraidas por la empresa. 

« Revisar periédicamente los activos y pasivos de la empresa para detectar el nivel en que se 

encuentra esta comparado con el sector de seguridad. 

© Definir los objetivos generales de la empresa. 

* Coordinar y supervisar las actividades directivas y administrativas de la empresa, 

jerarquizando las autoridades y responsabilidades de quienes las realizan. 

¢ Cirigir as operaciones de la empresa. 

« Fepresentar con su personalidad a la instituci6n. 
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« Autorizar la informacién que se tenga que enviar a las autoridades 0 a las entidades 

reguladoras. 

« Tomar decisiones de caracter estratégico e implantar las mismas. 

¢ Para el cargo de Gerente General se requiere una persona ya que es importante lograr que 

todas las areas descansen en una sola cabeza, siendo ésta, el enlace entre los gerentes de 

area y el consejo de administracién. 

4.1.3.1. GERENCIA DE OPERACIONES. 

Organizacién Basica; Reporta a ia gerencia general y se subordinan a el la jefatura de 

estacion central, la jefatura de servicio, la jefatura de vigilancia y la jefatura de ingenieria (Ver 

Organigrama 2). 

Responsabilidad General: Se encarga de supervisar y controlar todos 1os procedimientos 

operativos de la empresa. 

Actividades Eundamentales: 

e Procurar la satisfaccion de! cliente mediante un nivel de servicios adecuado. 

* Vigilar la constante reducci6n de los costos de operacién, pero sin sacrificar la calidad. 

« Impulsar actividades de investigacién y capacitacién constante del personal. 

« Reportar la situacién de la operacién constantemente a la gerencia general. 

e Establecer las politicas que ha de seguir el personal a su a cargo. 

« Coordina las actividades de mejora continua de los procedimientos operativos. 

4.1.3.1.1. JEFATURA DE ESTACION CENTRAL. 
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ESTA TESIS RO DEBE 
SAUR BE LA BIBLIOTECA 

Organizacion Basica: Notifica sus actividades al gerente de operaciones y de él dependen los 

operadores. 

Respcnsabilidad General: Supervisar todas las actividades relacionadas con el monitoreo de 

tos sistemas de alarma. 

Actividades fundamentales, 

e Administrar los recursos, humanos y materiales, necesarios para la adecuada operacién de 

la estacién central. 

e Reportar al departamento de vigilancia todos los eventos que se consideren de riesgo. 

e Cwaordinar con e] departamento de ingenieria los proyectos de mantenimiento y 

actualizaci6n de todos los recursos tecnolégicos de su departamento. 

¢ Trabajar en conjunto con el departamento de servicio para mantener la informacion de los 

clientes actualizada en el sistema.   * Generar los reportes estadisticos periédicos necesarios para la adecuada toma de 

decisiones en conjunto con su gerencia. 

* Generar los reportes de facturaci6n por concepto de servicios extraordinarios, y hacerlos 

llegar al departamento de cobranza. 

4.1.3.1.2. JEFATURA DE SERVICIO. 

Organizacion Basica: Reporta directamente ala Gerencia de Operaciones y de é! dependen 

los supervisores de mantenimiento e instalaciones. 

Responsabilidad General: Supervisar todas las actividades relacionadas con !os servicios de 

mantenimiento e instalacién de los sistemas de alarma. 
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civiles. 

* Procramar el trabajo de instalacién y mantenimiento de sistemas de alarma, de manera que 

se cumpla con ellos en el menor tiempo posible. 

* Coordina actividades de desarrollo de nuevas tecnologias en conjunto con el departamento 

de ingenieria. 

« Establece los estandares de calidad para las instalaciones de sistemas. 

* Mantiene comunicaci6n estrecha con los clientes para la mejora continua de los niveles de 

servicio. 

« Elabora los reportes de cantidad y calidad de servicios para ser utilizados en conjunto con 

ta cerencia de operaciones dentro del proceso de toma de decisiones. 

4.1.3." .3. JEFATURA DE VIGILANCIA. 

Organizacion Basica: Reporta a la gerencia de operaciones y de él dependen tos guardias 

Responsabilidad General: Supervisar la adecuada operacién de ios elementos de seguridad 

en Ja respues'a de sefiales de alarma. 

e Supervisar el buen estado y mantenimiento de las unidades de vigilancia. 

« Supervisar la presentaci6n y capacitacién constante de sus elementos. 

« Mantener comunicacién estrecha con los clientes para proponer mejoras en el servicio. 

* Vigilar las instalaciones de la empresa y mantener un alto nivel de seguridad. 

.« Mantener informada a la gerencia sobre el desempenio de su departamento. 
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4.1.3.1.4, JEFATURA DE INGENIERIA. 

Organi:xaci6n Basica; Esta subordinado a la gerencia de operaciones. Bajo su mando se 

encuentran los ingenieros de investigacién, comunicaciones y sistemas. 

Responsabilidad General: Mantener un nivel tecnolégico de ja empresa superior y actualizado 

mediante actividades de investigacién y capacitacion. 

« Coordinar las actividades de investigaci6n tecnolégica en todos tos ambitos de la empresa. 

« Desarrollar planes de capacitacién constante para todo el personal operativo de la 

empresa. 

e Supervisar el adecuado funcionamiento de los recursos de comunicacién e informatica. 

« Genera los manuales de procedimientos de toda a empresa. 

« Disefia nuevos productos en conjunto con los demas departamentos. 

4.1.3.2. GERENCIA COMERCIAL. 

Organizaci6n Basica: Reporta a fa gerencia general y de 6! dependen tanto el coordinador de 

ventas como los auxiliares de mercadotecnia (Ver Organigrama 3). 

Responsabilidad General: Cubrir los presupuestos de ventas mediante el adecuado uso de 

recursos mercadolégicos y e! encauce de los vendedores. 

« Edificar que las tareas que se lleven a cabo se realicen de acuerdo a fas necesidades de 

fos clientes y en caso contrario tomar las acciones correctivas para que asi se cumpla. 
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¢ Vigilar constantemente ei cumplimiente del presupuesto de ventas, y en caso de 

incumplimiento establecer las estrategias correctivas. 

¢ Establecer en conjunto de fa gerencia general las politicas de comisiones y bonos para 

veridedores, de manera que sean convenientes, tanto para la empresa como para el 

personal. 

e Reportar constantemente los resultados (buenos o malos) a la gerencia general para 

corregir los problemas a tiempo. 

¢ Relacionarse con los medios de publicidad para el disefio de ias campafias publicitarias . 

4.1.3.2.1 COORDINACION DE VENTAS. 

Orgarizaci6n Basica: Notifica sus actividades al gerente comercial y de él depende e! cuerpo 

de ventas. 

Responsabilidad General: Cumplir y vigilar los presupuestos de ventas, a través de las 

personas a Sv cargo. 

« Establecer los planes estratégicos para cumplir con el presupuesto. 

« Llevar a cabo fa facturaci6n. 

« Generar ios reportes de la gerencia comercial comprando estadisticas de periodos 

similares. 

« Colaborar con e! area de mercadotecnia para el desarrollo de nuevas estrategias. 

* Tener contacto con los clientes a fin de informarse de posibles mejoras. 
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4.1.3.3. GERENCIA DE ADMINISTRACION. 

Organizaci6n Basica: Reporta directamente a ia gerencia general, y a su cargo se encuentra la 

jefatura de contabilidad, la jefatura de cobranza, la jefatura de compras y la jefatura de recursos 

humanos (Ver Organigrama 4). 

Responsabilidad General: Coordinar de manera organizada los diferentes recursos como son, 

los humanos, financieros, y materiales, para lograr el mejor desempefio de cada una de las areas que 

comprenden la empresa. 

« Determinar las metas u objetivos de cada area 

« Mejorar ta eficiencia del trabajo con el fin de lograr un mayor rendimiento de cada area. 

« Lcgrar los maximos resultados mediante la coordinacién de actividades y personas. 

« Mantener a la empresa en contacto directo con las entidades reguladoras.   
« Revisar periédicamente que la organizaci6n de ia empresa sea la mas adecuada. 

4.1.3.3.1. JEFATURA DE CONTABILIDAD. 

Organizacion Basica; Reporta directamente a la gerencia de administraci6n, y tiene a su cargo 

@ auxiliares contables. 

Responsabilidad General: Llevar estricto contro! del flujo de efectivo y la rentabilidad de ta 

empresa. 

e tlevar al dia los estados financieros de la empresa, tales que sirvan para la toma de 

decisiones en materia de origen y aplicacién de recursos, 
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¢ Procurar ios fondos necesarios para la operacién de la empresa, mas convenientes en el 

mercado. 

« Buscar los instrumentos de inversion mAs rentables para mantener la tiquidez de la 

empresa. 

« Mantener informacién financiera (indices) actualizada y establecer estrategias a partir de su 

interpretaci6n. 

e Analizar los costos de operacién de la empresa, a fin de que el establecimiento de precios 

sea el mas adecuado. 

« Administrar todos los actives de la empresa. 

« Programar los pagos a acreedores de manera que se cumplan los plazos sin sacrificar la 

liquidez. 

4.1,3.3.2. JEFATURA DE COBRANZA. 

Organizacién Basica: Reporta directamente al gerente de administracié6n y tiene a su cargo a 

todo el cuerpo de cobranza. 

Responsabilidad General: Llevar a cabo y a tiempo el cobro de los montos totales 

anteriormente acordados con los clientes, por motivos de instalacién, renta mensua! u otros cobros 

necesarios. 

Actividades Fundamentales: 

« Coordinar y administrar al cuerpo de cobranza para cumplir con las metas fijadas. 

* Dotar del equipo necesario para llevar a cabo esta actividad. 

« Reportar a contabilidad todas las percepciones as{ como los atrasos de cartera.



« Generar las estrategias para llevar al minimo posible la cartera vencida. 

e Mctivar mediante premios e incentivos a su personal para lograr un cobro efectivo y asi 

evitar cartera vencidas. 

4.1,.3.3.3, JEFATURA DE COMPRAS. 

Organizacién Basica; Reporta directamente a !a gerencia administrativa y tiene a su cargo al 

encargado del almacén. 

Responsabilidad General: Surtir en el momento necesario los recursos materiales 

indispensables para el funcionamiento de la empresa. 

«  Levar un control de! nivel de inventarios para que nunca surja la falta de algun articulo. 

« Buscar los precios més adecuados con la mejor calidad. 

« Establecer una estrategia de optimizacién de existencias. 

» Establecer politicas comerciales con los proveedores. 

* Generar reporte de existencias y productos obsoletos a la jefatura de cobranza. 

4.1.3,3.4. JEFATURA DE RECURSOS HUMANOS. 

Organizacién Basica: Reporta a la gerencia de administracién. 

Responsabilidad General: Velar porque la empresa posea el personal con fas caracteristicas 

necesarias, asi como buscar que Ia retacién entre los empleados sea la optima, as! como generar ta 

némina de los empleados. 
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Es responsable de Buscar, evaluar y contratar a las personas que cumplan con el perfil de 

puesto. 

Evaluar en coordinacién con fa jefatura 0 coordinacién correspondiente el desempefio de 

los empleados periédicamente. 

Efectuar el plan de desarrollo de los trabajadores. 

Llevar a cabo eventos para la integracién de fos trabajadores. 

Elaborar la noémina mensual. 

Generar las politicas de prestaciones para fos empleados de la empresa.



  
4.2 PLANEACION DE LOS RECURSOS HUMANOS 

Es necesario en el disefio de toda organizacién, planear con anticipacién las necesidades 

exactas de persona! para cubrir cada puesto. Esto tiene la finalidad de que el trabajo se reparta 

adecuadamente y que no se caiga ni en deficiencias operacionales por falta de recursos humanos, ni 

en exceso de personal que repercuta en el nivel de productividad y en ios resultados traducidos en 

gasto por némina. 

Para la programacién de los recursos humanos del presente proyecto hemos considerado 

algunos factores importantes, como son: el hecho de que siempre debe existir una cabeza en la 

organizaci6n; que en los primeros meses el trabajo es en su mayoria planeacién e implementacién, por 

io cual se requiere poco personal operative; que mientras no se trabaja al 100% de fa capacidad, un 

empleado pusde absorber funciones de varios puestos; y por tiltimo que en el momento de saturar el 

mercado no se requieren ya muchas de las funciones necesarias en la etapa de crecimiento. 

Con respecto a! ditimo punto al llegar 2 cumptir con el volumen de clientes esperado, se puede 

optar por 2 estrategias: 

La primera seria crecer el mercado hacia otras regiones potencialmente rentables y cercanas a 

la regién iniciai, esto con el fin de aprovechar fa capacidad ya instalada abarcando una mayor 

participacién de mercado. 
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La segunda consiste en finiquitar a todo el personal que no ha de producir mas y mantenerte 

en ef numero de clientes alcanzado. El personal que principalmente dejar4 de ser productivo sera et 

que integra e! cuerpo comercial ademas de los instaladores. Esto debido a que ya no hay nuevas 

ventas y por lo mismo ya no hay nuevas instalaciones. 

Aunque desde un punto de vista humano e incluso emprendedor la primera sera siempre la 

mas conveniente, pues busca e! constante crecimiento y mantiene el numero de empleos generados, 

pero para los fines de este estudio optaremos por la segunda opcién lo cual nos permitira evatuar la 

rentabilidad de! proyecto especificamente para el area determinada ( la delegacién Coyoacan ). 

Bajo esta perspectiva la organizacién ira creciendo de 5 empleados en el primer mes a 82 en 

el mes 30 quedando con 62 empleados para e! mes 31 y subsecuentes. Representando en salarios 

Minimos en un principio 41 ilegando a 301.5 en el mes 30 y reduciéndose a 242 salarios para los 

meses siguientes. 

Toda esta informacién se encuentra detallada en las tablas anexas 14 a 17 al final de la 

secci6n. 
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Organigrama 1. Organigrama general de la empresa. 
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Organigrama 2. Organigrama de la Gerencia de Operaciones. 
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Organigrama 3. Organigrama de la Gerencta Comercial. 
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Organigrama 4. Organigrama de ia Gerencia Administrativa. 
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PUESTO SALARTOS I J 
  

Gerente General | TS J 
  

Gerente Comercial 

Auxiliar de Mercadotecnia 

Coordinador de Ventas 

Vendedor 
  

  Gerente Administrativo 
Jefe de Contabilidad 

Jefe de Cobranza 
Jefe de Compras 

Jefe de Recursos Humanos 
Auxiliar Contable 

Almacenista 

Asistente de Recursos Humanos 

Cobrador 
Intendente 
  

  

  
Gerente de Operaciones 

Jefe de Ingenieria 

Jefe de Estacién Central 

Jefe de Vigilancia 
Jefe de Servicios 

Ingeniero de Comunicaciones 

Administrador del Sistema 
Ingeniero Auxiliar 

Coordinador de Turno 

Supervisor de Vigilancia 
Supervisor de instataciones 

Supervisor de Mantenimiento 

Operador 

Guardia 
instalador 
Técnico     
  

Tabla 14. Tabla de sueldos en funcién de salarios minimos. 

93



  

  

  
  

  

  

  

les TZ 3 F435 6 7 BMD IT WZ 13 14 15 

erente Comercial vO oT OO 00 Uo Tt tt tT 

Auxiliar de Mercadotecnia} 1 $1411 114 141444 41441 «4 
Coordinador de ventas o0oo0000000000 00 9 

Vendedor 9000001111223 4 4 

jes TTT TE TT 2 2T 22 235 24°25 26 Zi 28 29 30 ST 

erente Comercial TT TTT tt Tt tt tT 1 1 TU 

Auxiliar de Mercadotecnia] 2 2 2 222 22222222241 
Coordinador de ventas 4414414 4 14414 14 44 4 14°14 4 

Veridedor 4565 7777777777770     
  

Tabla 15. Planeacién de recursos humanos. Gerencia Comercial.



  

  

  
  

  

  

les T 23°F °5 6 7 8 FW 7 12 TS 14 TS 

Gerente Administrativo i 

Jefe de Contabilidad 0000000000000 1 1 
Auxiliar Contable 00000044 414 1 4 4 «414 41 

Jefe de Cobranza 0000000000000 0 9 

Cobrador 0oo00000%14 41114 414 4 14 «4 

Jefe ce Compras 0000000000000 0 9 
Almacen 0000000000001 1 1 
Jefe de Recursos Humanos oo0o00000000000 0 9 
Asistente de Recursos Humanos | 0 0 001% 11171 44 41 4°49 
Intendente 4114 4 14 4 4 49 4°49 °4 «4 4°14 1 

jes TS 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26 Zf 28 29 SU ST 

Gerente Administrativo TT TT tT tT TT TT tt tT 7 1 4 

Jefe de Contabilidad 444414114 4 4 4 44 14 «41 ~4 

Auxiliar Contable 114114222222 222 22 
Jefe de Cobranza oo0o000G0000000000090 

\Cobrador 414744 144 4 4 4 1 4 14 4 «4 «4°41 

Jefe de Compras oo000d00000C 0000009 
Almacen 144 4114 414 14 4 44 4 «274 4 4 «1 

Jefe de Recursos Humanos 044144144 4 14 44 4 4 «4°27 

lAsistente de Recursos Humanos J} 1 1 1 4 14 41 4 1 141 1114 41 14~441 

intendente 41474414 1414 11222222 2       
Tabla 16. Planeacién de recursos humanos. Gerencia Administrativa. 
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Mes T2 S75 © 7 8 FUT 2 15 4 15 
Gerente de Operaciones TY TT tt Tt TT tT tT FT A 

Jefe de: Estacién Central ooo0o0000000090000 
‘Coordinador de Turno 00000444444 44 4 4 
Operactor 600000044444 4444 

Jefe de Vigilancia oo0o00000C 00000011 
Supervisor de Vigilancia 00000444444 44 4 4 

Guardia 0000004444444 4 4 

Jefe de Servicios o0000000000000 0 

Supervisor de Instalaci6n oo0oo000000000i1%11 1 

instalador 0000002222224 6 6 

Supervisor de Mantenimiento oodg00d00 0000000000 

Técnico 00000 000000000 9 
Jefe de Ingenieria 0000000000000 1 1 
Ingeniero Auxiliar 6o00G0000000000 0 

Iingenizro en Comunicaciones 0000000000000 0 0 
Administrador del Sistema 600000000000 0 0 9 

Mes TS T7 TS TS 20 OT 22 23 24 25 20 2? 20 Oo OU OT 
(Serente de Operaciones 7 T 9 TT TF TT TT TT TT TT 

Jefe de Estaci6n Central 0414444 4 4 4 4°44 4 «4 14°41 

Coordinador de Turno 4444444444444 4 4 4 
Operador 444444444444 4644 4 

Jefe cle Vigilancia 44414414 4 4 4 4 4 4 «44 «4°11 

Supervisor de Vigilancia 4444444444444 44 4 

Guardia 4 4 12 12 12 12 20 20 20 20 28 28 28 28 28 28 
Jefe de Servicios 0000000000000 0 0 9 

Supe visor de Instalacion 1444141744 744 14 4 141 141 4 «0 
Instalador 6 7 6 10 10 10 10 10 10 10 11 10 10 10 10 0 

Supervisor de Mantenimiento o44444 4 4 4 14 4 4141 4° «14 ~°41 

Técn'co oo0%+%4%414 14 41 14 14 222 2 2 

Jefe de Ingenieria 14444414 4 4 4 44 4 14 4144 

ingeniero Auxiliar 0000000000000 0 0 0 
Ingeniero en Comunicaciones 00000%4%4 1414 4 14 14 41 
|Administrador del Sistema 01444444 1444 4 14 «4 «4«~«21 
  

Tabla 17. Planeacién de recursos humanos. Gerencia de Operaciones. 
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5. INSTALACIONES 
En las oficinas las personas deberan estar agrupadas de acuerdo con el organigrama; y la 

importancia del cargo de un empleado se refieja, no sélo en la ubicacién y tamafio de la oficina, sino 

también en el lujo del mobiliario. 

Existen muchas técnicas para el adecuado disefio de las instalaciones, mismas que se iran 

utilizando y escribiendo a lo largo de este capitulo, pero antes se deben tener claros los parametros 

més importantes que influyen en el adecuado desempefio de los empleados en una oficina. Estos 

conceptos son: 

*Poder, Se tienen pruebas de que la disposicién y forma del mobiliario, asi como la situacién 

fisica de una persona con relacié6n a otras, influye en la forma en que los individuos se perciben entre 

si. 

eTerritorialidad. Necesidad caracteristica heredada de nuestros ancestros salvajes. Parte de la 

idea que el individuo tiene de si mismo y de su propia individualidad, esta basada en el territorio que 

uno considera como propio. 

eRuido. El ruido se considera como una invasién al espacio personal dei individuo. La 

existencia de éste aumenta la sensacién de amontonamiento. Si una persona esta sujeta a la tensién 

que produce el ruido, las demas personas le pareceran mas desagradables, desorganizadas y 
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amenazadoras. Uno se queja mas cuando percibe pasivamente el ruido proveniente del trabajo de 

otros que cuando contribuye a producirlo. 

Tal vez la cantidad de espacio que se asigna en una oficina general a los empleados se 

debiera relaciorar con la cantidad de tensién que se piensa experimentar. Aplicado esto a nuestro 

estudio se requeriré mayor espacio individual! en la estacién central que en otras areas como las 

administrativas «0 las comerciales. 

En la estacién central también sera fundamental controlar aspectos como el calor y el ruido 

debido a que la existencia de estos factores aumentan la tensidn en el trabajo, ademas de que evitan 

proporcionar un adecuado servicio a tas clientes en la atencién telefénica. 
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5.1. DISENO DE LAS INSTALACIONES. 

Durante el proceso de disefio se debe considerar ia necesidad de estar relativamente cerca : 

* De otras personas del grupo de trabajo. 

e De 4rezas funcionales especificas tales como una sala de archivo, una maquina copiadora o la 

oficina de un ejecutive. 

¢ De pun*os fijos del edificio tales como el vestibulo o la entrada del almacén. 

Estas necesidades se expresan mediante valores relativos de proximidad tales como: 

A) Debe estar muy cerca. 

B) Importante, a corta distancia. 

Cc) Ordinerio, a distancia razonable. 

D) Carece de importancia. 

Unicamente se considera la necesidad de proximidad relativa entre los grupos. Los valores se 

anotan en una matriz de proximidad relativa. 

En la misma matriz de decisiones se puede marcar, ademas de la necesidad de proximidad, 

las razones por las cuales éstas se presentan: 
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1. Contacto cara a cara excesivo. 

2. Trabajo en tareas o proyectos conjuntos. 

3. Archivo compartido. 

4. Equipo compartido 

5. Flujo de papeleo. 

5. Nivel de ruido. 

Con la matriz terminada (ver Tabla 18) se elabora un diagrama de proximidad. Comenzando 

con el grupo 1 se anotan las relaciones “A” (3 lineas), y cada grupo anotado se representa con un 

circulo. Todos Jos circulos son del mismo tamafio. Cuando se han anotado todas las relaciones “A” de 

la matriz, se repite e! proceso con las relaciones “B” (2 lineas). Se repite nuevamente el proceso con 

las relaciones “C” (una linea). 

El objetivo consiste en mantener juntas las relaciones “A” y, de ser posible, mantener juntas 

también las relaciones “B”. No es tan importante mantener juntas las relaciones “C”. Las relaciones “D" 

se pasan por alto (ver diagrama 9). 

La fase siguiente consiste en e! c4lculo de {a superficie total del piso requerido para cada 

estacién de trabajo, grupo y departamento, para luego estimar la superficie total del piso que se 

requiere. A las dimensiones normaies de las estaciones individuales de trabajo se les debe agregar un 

margen para pasillos y acceso. Una regla empirica es agregar de 45 a 75 centimetros a la longitud y a 

la anchura de la estacion de trabajo segun !a densidad que se desee obtener. 

La superficie que una sola estacién de trabajo requiere en metros cuadrados se multiplica por 

el nimero de estaciones de trabajo para sacar la superficie total necesaria para este tipo de estacion 

de trabajo estandar. Este procedimiento se repite con cada estacién de trabajo estandar de ese grupo 

© unidad en particular. Sumando las superficies de cada tipo de estacién de trabajo se obtiene fa 

Superficie total requerida. 
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Las areas para conferencias y otros espacios similares integrados dentro de un perimetro fijo, 

por ejemplo tas Sreas de descanso o recepcidn, tos laboratorios y salas de trabajo, se calculan igual 

que las estaciones individuates de trabajo. 

Al sumar las necesidades de espacio del equipo del grupo, de las areas de conferencia y de 

otras areas individuales y combinarlas con el espacio requerido por las estaciones de trabajo 

individuales, se obtiene el espacio total requerido por el trazado de la oficina general. 

La superficie total que todos los grupos requieran debe ser igual o menor que la superficie neta 

disponible del edificio ( Ver tabla 19). La superficie total a ser tilizada en el proyecto de de 300 m?. 

En el d.sefio de jas instalaciones es necesario contemplar los planes de crecimiento que se 

experimentaran en el transcurso de! tiempo con el fin de evitar cambios drasticos en la distribucion o 

experimentar faltas de espacio. 

Desputs del calculo de las superficies, se elabora un cuadro de bloques a escala al agregar al 

cuadro de proximidad las necesidades de espacio de cada grupo en metros cuadrados. Se construyen 

bloques rectangulares aplicando una escala uniforme, y esto representa las necesidades de superficie 

de cada grupo en metros cuadrados; con esos bloques se sustituyen los circulos originales de los 

cuadros de proximidades. La fase siguiente consiste en crear el plano de bloques colocando las 

necesidades cle cada grupo a escala en el drea de distribucién, conservando las relaciones de 

proximidad representadas por el cuadro de bloques (Ver Diagrama 10). 

Finalmente se obtiene el plano general de las instalaciones (Ver pianos 2 y 3). 
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  5.2. SEGURIDAD EN LA ESTACION CENTRAL. 

En la Estacién Central debe existir un estricto contro! de acceso y no debe haber visibitidad 

desde el exterior del local. También deben existir extintores para incendio y una planta de emergencia.. 

La planta de energia debe proveer suficiente potencia para operar en condiciones normales por 24 

horas. 

Las computadoras deben contar con fuentes de poder ininterrumpibles con suficiente 

capacidad para operar el equipo de cémputo por al menos 15 minutos. Deben existir luces de 

emergencias que enciendan inmediatamente a la falta de energla. La energia principal debera ser 

suministrada por la compariia de luz, y debe ser suficiente para todos fos equipos de recepcién, 

procesamiento y otros relacionados. 

De ser posible debe existir un teléfono dedicado para conectar a la estacién central 

directamente con los guardias, ademas de un sistema de radio para la comunicacién con los vehiculos 

de respuesta. 
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5.3. ADQUISICION DEL EQUIPO Y MAQUINARIA 

Una vez calculados e! personal requerido, las funciones que han de desempefar, los espacios 

que ocuparan y las restricciones técnicas y de seguridad, podemos disefiar ei amueblado de las 

oficinas( ver plano 4) y en base a esto determinar los requerimientos de maquinaria y equipo. 

Los requerimientos se enlistan a continuacién incluyendo cantidades, precios y vida util; 
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cOsTo VIDA UTIL DEPREC. CANTIDAD} DESCRIPCION UNITARIO TOTAL EN ANOS MENSUAL 

4 ESCRITORIO GERENTE $1,963.50] $ 7,854.00 51 $ 130.90 
6 ESCRITORIO JEFE $1,445.62} $ 8,673.72 5} $ 144.56 
15 ESCRITORIOS $1,567.50 | $ 23,512.50 S$ 391.88 
4 SILLAS GERENTE $1,485.00 [ $ 5,940.00 3 $ 465.00 
8 SILLAS JEFE $ _1,193.60|$ 9,548.80 313 265.24 
25 SILLAS $437.04 $ 10,926.00 2) $ 455.25 
24 SILLAS FRENTE $ 351.80] $ 8,443.20 31$ 234.53 
4 SILLON 3 PLAZAS $1,582.50] $ 6,330.00 5] $ 105.50 
8 S LLON 2 PLAZAS $_ 1,055.00; $ 8,440.00 5 $ 140.67 
3 S:LLON INDIVIDUAL $528.00] $ 1,584.00 5 $ 26.40 
4 MESA CENTRO $410.00] $ 1,640.00 AK 27.33 
8 MESA LATERAL $ 354.00[$ 2,832.00 S$ 47.20 
1 MESA REDONDA $ 532.80 | $ 532,80 SES 8.88 
1 MESA JUNTAS $1,714.37 | $ 1,714.37 S$ 28.57 

26 ARCHIVEROS $_ 1,362.50 | $ 35,425.00 51 $ 590.42 
9 AANAQUELES $815.00} $ 7,335.00 51$ 122.25 
3 BANCOS 274.95|$ 824.85 213 34.37 
16 MACETAS 388.98] $ 6,223.68 5s 4103.73 
8.5 BARRAS(METROS) $828.00] $ 7,038.00 51 $ 117.30 

1 MOSTRADOR ALMACEN $2,425.58] $ 2,425.58 51 $ 40.43 
1 FREGADERO $1,423.87 | $ 1,423.87 51 $ 23.73 
4 MOSTRADOR RECEPCION] $5,111.42] $ 5,111.42 51 $ 85.19 
7 CREDENZAS 4,188.75 8,321.25 5|$ 138.69 
25 ICOMPUTADORAS. 10,250.00 | $256,250.00 23 10,677.08 
3 TELEFONOS $473.12 | $ 14,666.72 313 407.41 

4 CONMUTADOR $32,754.00 | $ 32,754.00 AE 545.90 
9 IMPRESORAS $2,234.00 | $ 20,106.00 313 558.50 
1 REO $ 56,329.27 | $ 56,329.27 213 2,347.05 
1 SOFTWARE 482,400.00 | $482,400.00 21% 20,100.00 
4 HERRAMIENTAS 4,300.00 4,300.00 2|$ 179.17 
2 COCHES $ 71,500.00 | $143,000.00 413 2,979.17 
8 PATRULLAS $ 74,500.00 | $596,000.00 31 $ 16,555.56 
2 MAQ ESCRIBIR $2,632.00 5,264.00 3/$ 146.22 
1 COPIADORA 4,550.00 4,550.00 3] $ 126.39 

410 LINEAS TELEFONICAS 2,730.00 27,300.00 
1 MiCROONDAS 2,803.19 2,803.19 41$ 58.40 
2 SERVIBAR 2,410.00 4,820.00 5 $ 80.33 

3 MAQ DE AGUA $1,525.00 4,575.00 5 $ 76.25 
1 AIRE ACONDICIONADO 7,304.00 7,304.00 51 $ 121.73 
i OSCILOSCOPIO 6,382.17 6,382.17 31$ 177.28 
4 RECEPTORA DIGITAL 37,500.00 | $ 37,500.00 3L$ 1,041.67               

Tabla 20. Tabla de requerimientos de equipo y mobiliario. 
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En la tabla superior se hace referencia a herramientas, este es el equipo con el que ha de 

trabajar cada pareja de técnicos, instaladores o de mantenimiento y consta de lo siguiente: 

« 1 escalera de 8 pies 

e 1 escalera de 4 pies 

* 2 juegos de pinzas para cortar cables 

* 2 juegos de pinzas regulares 

« 2 juegos de pinzas para pelar aislamiento de cables 

© 1 juego de desarmadores de pala (4 dimensiones) 

« 1 juego de desarmadores de estrias (4 dimensiones) 

* 1 martillo de acero 

* 1 martillo de goma 

* 1 sonda de acero para jalar cables de 15 metros 

« 1 multimetro digital 

¢ 1 taladro eléctrico de 3/8” 

* 1 taladro de bateria con bateria de repuesto 

« 1 juego de brocas para concreto, madera y acero 

« 1 extensidn eléctrica de 15 metros. 
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5.4. ILUMINACION Y CONSUMO DE ENERGIA. 

En la seleccién de los sistemas de iluminacion se deben tomar en cuenta tas caracteristicas 

fisicas de la iluminaci6n, los factores de energia y costo en pesos, y los factores humanos. 

Una fuente de luz produce una cantidad de flujo luminoso (lumenes), que llega a una superficie 

como iluminancia (lux). La iluminacién se puede reflejar de una superficie (reflectancia) o transmitir a 

través de una superficie (transmitancia). La luz reflejada o transmitida es la luminancia, que es aquélla 

que la gente ve. La efectividad del sistema de iluminacién depende de! flujo de la fuente, de la relaci6én 

de la superficie a la fuente y del caracter de ta superficie. 

Aunque se tienen que considerar los periodos de recuperacién dei capital en los sistemas de 

ahorro de energia, con los altos costos de la electricidad los costos del capital estan estrechamente 

relacionados con los costos de la energia. Si bien hay muchas técnicas para mejorar la eficiencia de la 

iuminacién, tas principales incluyen {a iluminacién localizada en la tarea, el uso de fuentes de alta 

efectividad, el uso de fuz natural, la interrupci6n y la atenuacién de la luz, y el mantenimiento. 

Si se coloca una fuente cerca de la tarea la dispersién de la luz se puede restringir solo al area 

de la tarea, en lugar de iluminar areas en donde no se necesita tuz. La iluminacién del tipo “tarea- 

ambiente” puede ser altamente eficiente cuando se proporciona una iluminacién general suficiente 

para dar seguridad de desplazamiento en areas donde no se trabaja, reduciéndose asi los problemas 
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de adaptacién para mirar 0 moverse de un area a otra. Tanto en las oficinas como en tas fabricas se 

pueden usar lamparas empotradas en los muebles {iluminacién de la tarea). 

Si bien por reacciones intuitivas se podria optar por pocas ventanas pequefias o por no usar 

ventanas para ahorrar energia, las ventajas de fa iluminacién natural, ademas de calefaccién y 

refrigeracién segun la estacion, pueden hacerias convenientes. Puesto que se agrega iluminancia, las 

ventanas que llegan directamente sobre la tarea reducen los requerimientos de iluminacién artificial. 

El mantenimiento inadecuado o poco frecuente puede reducir la luz a menos del 50% de su 

valor inicial. La mayor parte de las pérdidas se deben al envejecimiente de las lamparas o a! polvo en 

éstas, en las fuminarias y en las superficies de la sala. 

5.4.1, CRITERIOS DE ILUMINACION ERGONOMICA. 

En orden de importancia, los criterios ergonémicos aplicables a las sistemas de iluminacién 

consisten en proporcionar salud y seguridad, buen desempefo, comodidad y estética. 

Aunque las condiciones det lugar de trabajo, como la visién del sol, rayos laser, o luz de 

soldadura constituye una amenaza para la vista, aparentemente la intensidad dei sistema de 

iluminacién interior no representa mas que reflejos incémodos. El sistema de iluminacién debe incluir 

un interruptor de energia de emergencia. 

La ituminacién para e! trabajo visual es tan fundamental como la ejecucién misma. En primer 

lugar, esto implica proveer suficiente iluminancia, sin embargo, tanto la direccion de ta luz, como su 

color, pueden ser criticos para desempefar una tarea particular. 

Los reflejos molestos pueden constituir un problema debido a !as ventanas, luminarias o 

reflejos provenientes de la tarea. 

107



  

5.4.2. DETERMINACION DE REQUERIMIENTOS DE ILUMINACION. 

Para determinar ia iluminacién requerida, se debe tomar en cuenta Ia tarea visual o el tipo de 

espacio, la edad de los operarios, la velocidad y exactitud que requiere la tarea y el fondo de ésta. Ei 

procedimiento para determinar !a iluminaci6n es el siguiente: 

letra. 

1. Clasificacién de la actividad, basandose en Ia tarea visua!, determinandose la categoria por 

2. Estirnar la edad promedio de la gente que ejecuta la actividad. 

3. Estirnar la demanda de velocidad y exactitud de la tarea. 

4. Estimar la reflectancia del fondo de la tarea. 

5. Sumar los valores de los pasos 2, 3 y 4. 

6. Con el resultado del punto 5 determinar el nive! de iluminancia bajo, medio o alto. 

7. Cor la categoria por letra del paso 1 y el nivel de iluminancia de! paso 6, encontrar primero 

el margen de las iluminancias correspondientes a la letra de la categoria. Luego elegir la ituminancia 

baja, media o alta segin corresponda. 

8. Caicular ta iluminancia multiplicando e! area de trabajo por e! punto 7. 

9. Delerminar los lamenes dependiendo del tipo de lamparas a usar. 

10. Dividir el punto 8 entre el punto 9 para obtener el namero de lamparas requerido. 

El tipo de iamparas a utilizar son fluorescentes de 215 watts que generan 16000 luxes. 

Para conocer las necesidades de iluminacién del proyecto, constiltese la tabla 21 al final de fa 

seccién, donde se muestran todos los pasos intermedios mencionados en la metodologia. 
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5.4.3. CALCULO DEL CONSUMO DE ENERGIA. 

Una vez que conocemos los requerimientos de iluminacién de la empresa y las necesidades 

de equipo, conociendo ef consumo energético individual de cada luminaria y de cada equipo y 

multiplicandolos por las horas de uso al dia y por el ndmero de unidades podemos conocer e! consumo 

de energia total en kilowatt-hora, que después se podra traducir en pesos para ser utilizado en el 

estudio financiero. En ta tabla 22 al final de la seccién se muestran los calculos y el consumo de 

energia de los equipos utilizados. 

Considerando que el consumo total de energla es de 215.10 kW X Hora, y que el costo por 

kWx Hora es cle 80 centavos, entonces el costo total de energia eléctrica mensua! sera de $172.08. 
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Tabla 18. Matriz de Proximidad. 
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Diagrama 9. Diagrams de Proximidad. 
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de lento 

Subtotal 
Guardia 

de Vigilancia 

Auxiliar 

Subtota! 

Comercial 

Subtotal 1 

Subtotal 1 

Recursos   
Tabla 19. Tabla de Necesidades de Espacio. 
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Diagrama 10, Diagrama de Bloques. 
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Plano 2. Distribucién General. 
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Plano 4. Plano Amueblado. 
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Tabla 21. Calculo de requerimientos de iluminacién. 
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CONSUMO 

  

  

  

  

  

  

  

  
  

  

  

  

            

CONSUMO] HORAS DE 
EQUIPO CANTIDAD} NO TOTAL (W)| USO AL DIA kW x HORA 

LAMPARAS, 39 215 8385 15.0 125.78 

COMPUTADORAS. 25 32 800) 15.0. 12.00 

CONMUTADOR 4 43) 43 24.0 1.03. 
IMPRESORAS 9 52 468 15.0 7.02 

COPIADORA 1 1800) 1800 5.0 9.00 

MICROONDAS 1 3000 3000 0.5 1,50 
SERVIBAR, 2 250 500 24.0 12.00) 

MAQ DE AGUA 3 450 1350 24.0) 32.40 
AIRE ACONDICIONADO 4 520 520 24.0 12.48 

OSCILOSCOPIO 1 210 210) 1.0 0.24 
RECEPTORA DIGITAL 4 70) 70) 24.0) 1.68 

TOTAL 17146 171.5) 215.10   
  

Tabla 22. Calculo del consumo energético. 
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6, ESTUDIO FINANCIERO 

El estudio de la evaluacién financiera es la parte final de toda la secuencia de un andlisis de 

factibilidad de un proyecto. Hasta este momento se sabe que existe un mercado potencial atractivo, se 

habra determinado un tugar éptimo para Ja localizacién del proyecto y el tamafio mas adecuado para 

este Ultimo, se conoce y se domina el proceso de servicio, asi como todos los costos en que se incurre 

en la etapa productiva, sélo falta hacer el calculo global de ta inversién necesaria. Sin embargo, a 

pesar de conocer los montos aproximados de las ventas del proyecto durante los primeros cinco afios 

de operacién, iauin no hemos demostrado que ta inversién propuesta sera econédmicamente rentable. 

En este momento surge e! problema sobre el método de analisis que se emplearé para 

comprobar la rentabilidad econémica del proyecto. Se sabe que el dinero disminuye su vator real con el 

paso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual al nivel de inflacién vigente. Esto implica que el 

método de anilisis empleado deberé tomar en cuenta este cambio de valor real del dinero a través det 

tiempo, es decir, eliminando el valor de Ia inflacion. 
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6.1. CALCULO DE COSTOS TOTALES Y DEL PUNTO DE 

EQUILIBRIO. 
En los capitulos anteriores hemos ido determinando varios costos tanto de operacién como de 

inversin. En tas siguientes lineas haremos una recapitulacién de todos estos costos y obtendremos 

los totales para facilitar la comprensién de el estudio financiero propuesto. 

6.1.1. COSTOS DE INVERSION. 

6.1.1.1. COSTOS DE MAQUINARIA Y EQUIPO. 

Considerando los requerimientos de equipo y mobiliario (ver Tabla 20), y sabiendo que en el 

mes maximo tendremos 6 parejas de técnicos trabajando en la empresa (este dato se utiliza para 

conocer el rimero de herramientas necesarias), podemos determinar ja inversién total en 

$1,899,904.38. 

  

. COSTOS PREOPERATIVOS. 

Se consideran como tales, el acta constitutiva y demas gastos notariales, as! como los 

permisos de las autoridades federales para efectuar las remodelaciones, visto bueno de bomberos, 

licencia de salubridad entre otras, cuyo costo estimado es de $40,000.00. 

6.1.1.3. COSTOS DE REMODELACIONES. 

Estirraremos este costo como ei 5% del costo de maquinaria y equipo, lo que nos da como 

resultado $94,995.22. 
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De acuerdo a las cifras anteriores, el costo total de inversién sera de $2,034,899.60. Para 

efectos de no caer en pericdos de iliquidez, esta inversién inicial se deberé incrementar en 

$281,844.60, con lo cual en capital social requerido para iniciar el proyecto asciende a $2,316,744.20. 

6.1.2. COSTOS DE OPERACION. 

6.1.2.1 RENTA. 

Sabiendo que la superficie a utilizar es de 300 m? (segun el capitulo 5), y que el valor de renta 

estimado es de $22 por metro (segun el capitulo 2), e! valor total de la renta mensual es de $6,600.00. 

6.1.2.2. COSTOS DE NOMINA. 

Seguin el capitulo 4, en el mes 31 el costo por concepto de némina sera de 242 salarios 

minimos mensuales. Si el valor actual del salario minimo mensua! es de $678.00, entonces los costos 

de némina ascienden a $164,076.00. 

6.1.2.3. COSTOS DE ENERGIA, AGUA Y COMUNICACIONES. 

Como se determind al final del capitulo 5, el costo mensua! de energia eléctrica sera de 

$172.08. Un aproximado del costo de agua seré de $300.00 mensuales. El costo de teléfono mensual 

sera de $3,000.00 mensuales, !o que nos da un total en fos tres campos de $3,472.08 mensuales. 

6.1.2.4. DEPRECIACION MENSUAL 

Segun ta tabla 20, el costo mensual de depreciacién para el equipo y maquinaria sera de 

$60,501.96. 

Entonzes el costo total de operacién mensual sera de $235,050.04. 

6.1.3. CALCULO DEL PUNTO DE EQUILIBRIO. 

El analisis del punto de equilibrio es una técnica util para estudiar las telaciones entre los 

costos fijos, los costos variables y los beneficios. Si los costos de una empresa sélo fueran variables, 

no existiria problema para caicular el punto de equilibrio. 
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€I punto de equilibrio es el nivel de ventas en el que son exactamente iguales los ingresos a la 

suma de los costos fijos y variables. 

Ademés hay que mencionar que ésta no es una técnica para evaluar la rentabilidad de la 

inversién, slo es una importante referencia que debe tenerse en cuenta. 

Los cestos variables para este proyecto, considerando sélo el ingreso por rentas (esperado a 

partir del mes 31) son nulos. Los costos fijos mensuales seran el costo total de operaci6n. Si 

conocemos el monto de renta ($299 por sistema) establecido en el capitulo 1, podemes determinar que 

el némero de rentas para alcanzar el punto de equilibrio sera el costo total de operacién entre el precio 

mensual de renta, lo que da como resultado 803 sistemas que deben ser cautivados al mes 31, esto, 

comparado con los 960 sistemas que se tiene proyectado vender, es menor, y por lo tanto, hasta este 

punto se puede considerar que el proyecto puede ser rentable. 
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6.2. ESTADOS FINANCIEROS 

Para efectos de evaluacién econémica de! proyecto se deben plasmar todos los ingresos, 

gastos, inversiones de capital y el flujo de efectivo en estados financieros proforma. Los principales 

son tres: 

e£| Balance General. En el que se muestran todos los recursos de la empresa y la fuente de 

dinero para adquirir estos recursos. Las fuentes pueden ser de deuda 0 de patrimonio. El Balance 

General Proforma para los cinco afios de duracién del proyecto se muestra en Ia tabla 23. 

*E! Estado de resultados. En ef que se muestran todos los ingresos y egresos de un periado 

con él fin de determinar la utilidad. El Estado de Resultados Proforma se muestra en la tabla 24. 

*El Estado de Flujo de Efectivo. En él se muestra la posicién monetaria de la tesoreria de la 

empresa y mde la capacidad de pagar las deudas contrafdas a corto plazo. El Flujo de Efectivo se 

muestra en la tabla 25. 
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6.3. DETERMINACION DEL COSTO DE CAPITAL. 

Al constituirse cualquier empresa la inversién inicial puede provenir de varias fuentes: de 

personas fisicas, de personas morales o de instituciones de crédito. Como quiere que se dé la mezcla 

del dinero que se invierte en una empresa, cada uno de los inversionistas tendra un costo asociado al 

capital que aporte, y la nueva empresa tendra un costo del capital propio. 

Las instituciones de crédito reciben un rendimiento constante y seguro, y a la tasa que aplican 

para sus créd tos se le conoce como tasa activa. 

Por otra parte, las personas fisicas o morales que invierten en la empresa participan con 

capital de riesgo, es decir que el rendimiento de su inversién sera variable. 

La tasa que espera recibir un inversionista por su inversién se llama TREMA o tasa de 

rendimiento minima aceptada. Existen muchos métodos para calcular esta TREMA. Nosotros 

consideraremos el siguiente: 

*Estirnar el piso de la TREMA igual al valor de la tasa pasiva de! mercado financiero. La tasa 

pasiva es la que paga el banco a sus inversionistas, y para efecto de este proyecto se considera igual 

ala tasa de Cetes a 28 dias. 

*Estimnar el techo de fa TREMA igual at valor de la tasa activa bancaria. Para efectos del 

presente estudio se tomé como base la tasa de interés cobrada por una tarjeta de crédito. 
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eDeterminar el porcentaje del total de la inversion que corresponde a capital bancario y a 

capital de riesgo. 

eMultiplicar el porcentaje de capital de riesgo por la tasa pasiva y sumarle el producto de la 

tasa activa po’ el porcentaje de financiamiento bancario. El resultado sera la TREMA. 

Cabe hacer notar dos cosas: La primera es que con este método se esperaré una TREMA 

mayor a medida que et Indice de endeudamiento de la empresa sea mayor, lo cual es coherente, 

porque en ia rnedida que exista un rendimiento positivo, el primero que recibe dinero es el banco, pues 

su inversién no es de riesgo. 

El segundo aspecto importante es que a medida que pasa el tiempo, la mezcla de capital de 

riesgo y deudaa ira cambiando, y por lo tanto también cambiara la TREMA. 

Para efectos de este estudio todas las tasas se consideraran en su valor real, es decir, 

descontando i valor de la inflacién. Esto se hace con el fin de no reexpresar los valores obtenidos en 

los estados financieros para cada afio que avance el proyecto. 

El valor de inflacién que se toma como referencia es 23.11% que equivale al valor anualizado 

de la inflaci6n del to. al 15 de septiembre de 1997, el cual fue de 0.87%". 

De esta manera, si el valor de los Cetes a 28 dias al 23 de septiembre de 1997 es de 18.97%", 

su valor real rnensual sera de 0.18% negativos, y anualmente sera de -2.19%. 

La tasa activa nominal sera de 36%, su valor mensual real sera 1.23% mensual 0 15.81% 

anual. 

’ cfr. El Financiero. México, D. F., 27 de septiembre de 1997. Seccién Analisis. 

? Idern. 
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Los valores de rendimiento esperado para cada uno de Ios cinco afios evaluados se presentan 

en la tabla 26, y al ponderar cada tasa por el volumen de dinero manejado obtenemos una TREMA 

general para el proyecto, que es igual a 1.73% efectivo anual real. 
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6.4. EVALUACION ECONOMICA DEL PROYECTO. 

El estudio de la evaluaci6n econémica es la parte final de toda la secuencia de analisis de 

factibilidad de un proyecto. Aun a pesar de conocer las utilidades probables del proyecto durante los 

primeros cinco afos de operacién, aun no hemos demostrado que la inversién propuesta sera 

economicamente rentable. 

Para medir la rentabilidad econémica debemos considerar que el dinero disminuye su valor 

real con el peso del tiempo, a una tasa aproximadamente igual ai nivel de inflacién vigente. Esto 

implica que el método de andalisis empleada debera considerar este cambio de valor real de dinero en 

el tiempo. 

6.4.1. CALCULO DE LA TASA INTERNA DE RETORNO. 

Este es uno de los métodos que considera el valor del dinero en el tiempo. La Tasa Interna de 

Retorno (TIR) es la tasa que iguala la suma de los flujas descontados a la inversién inicial. 

Para el calculo de la TIR se considerara como un flujo inicial negativo a la aportacién de capital 

social, que se presenta en un tiempo cero. Posteriormente para cada periodo anual de tiempo 1 a5 se 

consideraran ‘lujos equivalentes a la Utilidad Neta en base efectivo, respetando los signos positivos o 

negativos seglin se presenten. 

La Utilidad Neta en base efectivo difiere de la Utilidad Neta en base a acumulaci6n en que la 

primera considera los ingresos y egresos monetarios reales que se han presentado en la operacién, es 
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decir, no corisidera las depreciaciones y amortizaciones, que son flujos virtuales de efectivo, ni las 

aplicaciones a cuentas por cobrar, que representan ventas sin un flujo real de efectivo. 

Al periodo cinco hay que agregar el valor de rescate de la empresa. El valor de rescate es et 

valor supuesto al que se podra vender la empresa en el momento y para efectos del proyecto se 

considera que este valor de salvamento es igual al valor en libros de la empresa, lo que es lo mismo 

que e! Capital Contable de la empresa en el aio 5. 

Después de hacer todas estas consideraciones (ver tabla 27) podemos calcular la TIR en un 

4.52% anual real. Esto quiere decir que por cada peso invertido, los inversionistas recibiran en 

promedio 4.62 pesos al afio por encima de Ia inflacién. Si comparamos este valor con e! valor de la 

TREMA (1.73%) podemos concluir que el proyecto es 2.60 mas rentable de lo esperado, lo que nos da 

un margen de posibilidad de fallo en los calculos bastante amplio sin que esto signifique que la 

empresa deje de ser rentable. 

6.4.2. INDICES FINANCIEROS. 

La planeacién financiera es una de las claves para el éxito de una empresa, y un buen analisis 

financiero detecta la fuerza y los puntos débiles de un negocio. Es claro que hay que esforzarse por 

mantener los puntos fuertes y corregir los puntos débiles antes de que causen problemas. 

El andlisis de los indices o razones financieras se enfoca a cuatro puntos basicos, que son: 

«Indices de liquidez. Miden la capacidad de ja empresa para cumplir con sus ebligaciones a 

corto plazo. 

eLa prueba del Acido considera la relacién entre los activos circulantes mas liquidos y 

los pasivos de corto plazo. Este indice debe tender a 100%. Observando los valores de la tabia 

28 podemos ver que para los primeros 3 afios asi sucede, pero en ios Ultimos dos afios 
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deuda. 

tenerros un exceso de efectivo, el cual se debe convertir en dividendos o en inversién fija para 

evitar una pérdida de poder adquisitivo. 

*Indices de apalancamiento. Miden el grado que la empresa se ha financiado por medio de la 

«Tasa de deuda. Mide el porcentaje de recursos financiados por entidades diferentes 

de los inversionistas. Este indice debe tener un valor maximo de 50% lo que indica que de 

cada peso invertido en recursos, 50 centavos fueron aportados por los socios y 50 centavos 

mas por otras entidades. Si observamos la tabla 28 podemos observar que en e! primer afio 

casi la totalidad de los recursos son propiedad de los inversionistas, situacion que se invierte 

completamente para el segundo afio, pero que a partir de el tercer afio toma proporciones mas 

adecvadas. 

eindices de actividad. Estos indices son realmente efectivos en fa operacién de la empresa y 

no en la evaluacién previa, pues como su nombre lo indica, miden fa efectividad de la actividad 

empresarial. 

«Indices de rentabilidad. La rentabitidad es el resultado neto de un gran numero de politicas y 

decisiones. 

«Indice de margen de utilidad. Mide el porcentaje de las ventas que quedan registrados 

como utilidad. Un valor aceptado es entre 5% y 10%. Nuevamente observando la tabla 28 

podernos ver que es hasta el tercer afio que este indice se estabiliza. Esto es debido a que en 

los des primeros afios se plantea organizar la empresa y desarrollar la captacion de clientes. 

*Rendimiento sobre la inversién (ROI). Mide el nivel de rentabilidad sobre ta inversion 

de los accionistas. Si observamos !a tabla 28 podemos ver cémo durante los dos primeros 

afios el rendimiento es negativo, pero a partir del tercer afio esta situacion mejora y se 

estabiliza. 
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BALANCE GENERAL 

  

  

    

T 2 a 4 a 

ACTIVG CIRCULANTE 

TESORERIA 
FONDO FIJO EN CAJA S17 18,898 26,707 18,874 18,874 

BANCOS] 8,243 253,857 467,513 808,489 802, 163 
CUENTAS POF: COBRAR 

DOC. DESCONTADOS}] 1,811 66,144 93,476 66,059 66,059 
DEUDORES DIVERSOS] 1,035 37,797 53,415 37,748 37,748 

INVENTARIOS 

ALMACEN DE MERCANCIAS] = 3,513 26,614 26,222 28,704 28,704 
PAGOS ANTIC PADOS 

RENTAS| 6.600 6,600 6,600 6,600 6,600 
TOTAL 19EL ACTIVO CIRCULANTE| 21,720 409,910 673,934 966,474 960,447 

ACTIVO FIO 

MOBILIARIO Y EQUIPO} 1,070,956 1,590,000 2,459,751 2,781,328 3,812,591 
DEP DE MOBY EQ.) 410,513 1,005,891 1,728,075 2,446,515 3,162,717 

TOTAL DE ACTIVO FIJO.} 660.443 584,109 731,675 334,813 849,874 

ACTIVO DIFERIDO 

GASTOS DE ORGANIZACION] 134,995 134,995 134,995, 134,995 134,995 
AMORTIZAC ON ACUMULADA DE G.0.] 26,999 53,998 80,997 107,996 134,995. 

TOTAL DE ACTIVO DIFERIDO| 107,996 80,997 53,998 26,999 0 
ACTIVO YOTAL] 790,159 = 1,075,016 1,459,607 1,328,285 = 1,610,021 

PASIVD A CORTO PLAZO 

PROVEEDORES] 3,513 26,614 26,222 28,704 28,704 
INFONAVIT] = 1,390 1,390 1,390 1,390 1,526 

2% DEL SIST DE AHORRO DEL RETIRO} 556 556 556 556 610 
GUOTA OBIRERO PATRONALES IMSS} 4,448 4,448 4,448 4,448 4,882 

IVA POR PAGARI 8,300 350,289 615,096 516,672 916,672 
TOTAL DE P. A CORTO PLAZO| 18,206 383,296 647,711 551,770 552,393 

PASIVO A LARGO PLAZO 
CREDITO BANCARIO| 0 612,788 323,388 7,931 7,727 

CAPITAL CONTABLE 

CAPITAL SOCIAL] 2,316,744 2,316,744 2,316,744 = 2,316,744 2,316,744 

UT. DEL EJERCICO] (1,544,792) (693,021) 409,575 280,077 281,316 
UT ACUMULADA| 0 (1,544,792) (2,237,842) (1,828,237) (4,548,160) 

CAPITAL CONTABLE| 771,953 78,932 488,507 768,584 1,049,900 

PASIVO + CAPITAL 790,159 1,075,016 1,459,607 1,328,285 1,610,021   
  

Tabla 23. Balance general. 
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TAL LTAD 

  

  

  

T v a 5 
NTAS 

INSTALACIONES BASICAS| $ 59,980 $ 1,664,445 $ 1.154.615 § - $ - 
INSTALACIONES ADICIONALES] § 23,992 $ 818,727 $§ 672,809 $ - § > 

RENTAS MENSUALES| $ 10.465 § 965,770 $ 3,146,676 $3,444,480 $3,444,480 

VENTAS TOTALES O4,437 3,448,542 T BTA TOO 3444480 F444 ABT 
  

COSTO DE VENTAS 

  

  

EQUIPOS| $ 32,954 $ 937,913 $ 651,370 $ - §$ - 
'SOMISIONES SOBRE VENTAS| $ = 2,289 $. 65,710 $ 45,643 $ - §$ - 

GASTOS INDIRECTOS| $ 3,853 $ 110,062 $ 76.449 $ - § 

ICOSTO DE VENTA TOTAL 39,106 1,113,685 773,462 0 0 

UTIL BRUTA] 55,337 2,300,207 4 100,63E 3,444, 480 5,444, 480 

GASTOS DE VENTAS 

SUELDOS Y SALARIOS] $ 59,664 $ 237,300 $ 170,856 $ 65,088 $ 65,088 

PUBLICIDAD} $ 357,562 $ 357,562 $ 178,781 $ - $ - 
OTROS GASTOS DE VENTAS| $ 2,983 $ 11,865 $ 8,543 $ 3,254 $ 3,254 

GASTOS DE VENTAS TOTALES| 420,209 606,727 358,180 68,342 68.342 

GASTOS DE ADMINISTRATION 

SUELDOS Y SALARIOS} $ 265,776 $ 428,157 $ 488,160 $ 488.160 $ 488,160 
OTROS GASTOS DE ADMINISTRACION] $ 13,289 $ 21,408 $ 24408 $ 24,408 $ 24,408 

GASTOS ADMINISTRATIVOS TOTALES 279,065 449,565, 512,568 512,568 $12,568 

IGASTOS DE OF ERACION 
DEPRECIACIONES: 410,513 

26,999 
$ $ 595,378 $ 722,184 $ 718,440 $ 716,201 

AMORTIZACIONES}! $ $ 26,999 $ 26,999 $ 26,999 $ 26,999 

SUELDOS Y SALARIOS! $ 336,661 $ 1,102,428 $ 1,533,636 $1,415,664 $1,415,664 

RENTA| $ 79,200 $ 79,200 $ 79,200 $ 79,200 $ 79,200 

ENERGIA, AGUAY TELEFONO! $ 41,664 $ 41,664 $ 41,664 $ 41,664 $ 41,664 
OTRCS GASTOS DE OPERACIONES| $ 16,933 $ 55,121 $ 76,682 $ 70,783 $ 70,783 

GASTOS OPERATIVOS TOTALES| 913,970 1,900,790 2,480,365 2,352,750 2,350,512 

UTIL OPERATIVA} (7,557,514) (627.826) TAS 525 BTO.8TF STS.058 

PRODUCTOS FINANCIEROS| $ sy $ (468) ¥ (862) STANT) STATS) 

GASTOS FINANCIEROS| $ - $ 7,543 $ 3.981 $ 98 $ 95 
UT" ANTES DE IMPUESTOS | (7,557,925) (620,837) 744 BZ BOS 251 OTT at 

PIU (10%) S (155,795) F 62, 0R4) 5 74,468 SSO OZT SOT 148 

IMPACT(1.8%)| $ 142,656 $ 126,168 $ 158,042 $ 72,320 $ 140,373 

ISR (35%)| $ (545,275) $ (220,443) § 260,639 $ 178,231 $ 179,019 

UTIL META | (7,544,792) YeoT OLY aE 575 280,077 BT IT 

  

  

  

  

    
  

Tabla 24. Estado de resultados. 
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1ER 2D0 3RO 4TO STO 

IORIGENES Y APLICACIONES DE EFECTIVO: 

WTHLLDAD NETA (1,544,792) (693,021) 409,575 280,077 281,316 

+DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES $437,512 $622,377 $749,183 $745,439 $743,204 

+PASIVOS SIN COSTO $ 18.206 $365,090 $264,416 $(95,942) $ 624 

+PRESTAMOS BANCARIOS: 9 612,788 (289,400) {315,457} (204) 

+AUMENTOS DE CAPITAL SOCIAL 2,316,744 0 oO 9 9 

-AUMENTO DE CAPITAL DE TRABAJO DISTINTO DEL EFECTIVO 12,959 124,195 42,558 (40.603) Q 

-ADICIONES A AGTIVOS FOS Y DIFERIDOS 1,205,951 519,044 869,750 321,577 1,031,263 

I=FLUJO NETO O& EFECTIVO 8,760 «263,994 9 221,486 9 333,142 (6,326}]     
  

Tabla 25. Flujo de efactivo. 

ASIVO L. P. 

DEL 

Tabla 26. Trema anual. 
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1ER 2B0 3RO 4TO STO 

UTIUDAD NETA EN BASE DE ACUMULACION (1,544,792) | (693,021) | 409,575 280,077 281,316 

*DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONES $ 437,512 | $ 622,377] $ 749,183] $ 745,439] $ 743,201 

-AUMENTO DE CUENTAS POR COBRAR 2,846 101,095 42,950 (43,084) Q 

<JTILDs.D NETA EN BASE OE EFECTIVO (1,110,425) | (171,738) | 1,115,809 | 1,068.601 | 1,024,517 

Tabla 27, Utilidades netas anuates. 

1,145,809 1,068,601 1,024,517 

4 4 
| | 

1 2 3 4) 5|  Afilo 

(171,738) 

(1,410,425)   
  

Gréfica 7. Flujos anuales. 
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INDICES 

1 2 3 4 5 

Prueba del acido 100.00% 100.00% 100.00% 169.96% 168.62% 

Tasa de deuda 2.30% 92.66% 66.53% 42.14% 34.79% 

Tasa de margen de utilidad -1635.79%  -20.09% 8.40% 8.13% 8.17% 

Rendimiento sobre la inversi6n -66.68%  -29.91% 17.68% 12.09% 12.14%       

Tabta 28. indices financieros. 

134



  

£1 estudio practico presentado a lo largo de todo el texto ha salvado con relativa facilidad las 

tres etapas de decisién de un proyecto de inversi6n; esto es, se determind un amplio mercado no 

oligopélico, del cual se pretende cubrir sélo una pequefia fraccién, lo cual asegura en cierta medida 

que se pueden cumplir ios pronésticos hechos sobre las ventas. 

En la parte técnica se puede observar que Ia tecnologia existe, y aunque no es sencilla de 

elaborar, existen proveedores sin restricciones dentro del pais, lo cual elimina un problema potencial 

de abasto, y l2jos de ser un problema, representa un aliciente para la realizaci6n del proyecto. 

En la parte definitiva del proyecto, ja evaluacién econdmica, se pudo comprobar que el 

proyecto es econédmicamente rentable si se siguen los parametros establecidos de ingresos, costos y 

TREMA dei empresario. 

De acuerdo con lo anterior, se pueden hacer las siguientes recomendaciones en el area 

financiera: 

eConsiderando que el proyecto en los dos primeros afios de operacidn solamente representan 

flujos negativos de efectivo, determinar si la inversion debe recibirse completamente al arranque del 

proyecto, lo que obligaré a tener activos monetarios muy elevados en estos periodos, lo que se 
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convertiria en una situacién elevada de riesgo por pérdida de poder adquisitivo en activos monetarios. 

Esta situacién no se refleja en el presente estudio debido a que no se consideré el efecto de la 

inflacién. 

*Determinar la fuente de financiamiento adecuada para el segundo afio de operacién, ya que 

el hacer uso de recursos de deuda en esos niveles puede poner en riesgo la situacion de la empresa, 

que se enconttraria apalancada casi en su totalidad. Esta situacién se corrige at final del tercer afo, 

como ya se v6 en el capitulo seis. 

Fuera de estos ajustes minimos, se recomienda seguir e] estudio y pasar a la siguiente etapa, que es 

el proyecto definitivo. 
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