2350

" 1 3
UNIVERSIDAD ANAHUAC DEL SUR Qg

CON ESTUDIOS INCORPORADOS A LA U.N.AM.
ESCUELA DE ADMINISTRACION i

Unlversidad Andhuac
del Sur

TESTIS

“PLAN DE EXPANSION TERRITORIAL PARA
LA INDUSTRIA DE AUTOPARTES EN LA
ZONA METROPOLITANA”

QUE PARA OBTENER EL TITULO DE:
LICENCIADO EN ADMINISTRACION
PRESENTA:

ANDREA QUINTERO PAREDES

78518 CON
FALLA DE ORIGE!

MEXICO, D. F. 1993,




pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

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

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



Indice
Introduccidén. . . .. .. L. et
Hipotesis, Problematicay Objetivos. . ... ........

Capitulot. .. ... vv i v iinn PPN
1.1Antecedentes. . . .. .. ... e
1.2 Evolucion Reciente, (1985-1988) . . .. ... ... .. 4. 4w DR A
1.3 Tendencias Esperadas para 1990-1994. . . . . . .. .. L oy .. e e

Capitulo2. . ...... e e e e . . .
2.1 PlaneaciSn Estratégica. . . . . . . . . e e e e e e e e
2.2 Evolucién y Situacién Econémica y Soclal LU
23 Politica Econdmica. . . . . . ..o e e .

231 Tratadode LibreComercio. . . .. . ... .. . i e e e
2.4y 2.5 Problemas Actuales y Aspecto Centrales.
26CienciayTecnologfa. . . . . ... . e e e e
2.7 Entomo Econdmico para la Industria de Autopartes. . .. . ... .00 e e e 24
2.80portunidaddeMercado. . . ... . .. L e e e e e e e 27

Capitulod. ... ... ..o i it e
BAIntroducciOn. . . . e e e e e e e
32FactoresdelocalizaCion. . . . . .. .. e e i e e e e e
33Metodologla. . . . . . .. e e
34CasoPractico. . . . . L. L e e e
BS5Resullados. . . . v e e e
3.6 Organizacion y Sistemas de Conliol

Capltulod. . . . .. . i e e e
4.1 Evaluacién Financiera.
42Gastosde OpBracidn. . . . . ... L. L e e e
4.3 Inversiones y Reinversiones. . 52
4.4 Cuadrode Depreciaciones. . . . . . . . . vt i it e e e e e 53
4.5Cuadrode Gastos Financieros. . .. . . . . .o . e e e 54
4.6 Cuadro Resumende Gastos Financieros . . . . . . .. . oo v it v 55
4.7Estadode Resullados . . . . ... .o e e e e e 56
48Resullado Anualde Bfectivo. . ... . . . . L e e 57
4.9 Resultado Neto de IngresoS Y EQres0s .+ . . . v v v v vt vt v i e e 58
4.10 Resuitado Neto de Efectivo Actualizado. 59
411 Célculode Tasalnternade RetomO . . . . .. o 0 vt vttt i i e 60
4.12Recuperaciénde Capital . . ... .. ... .. e e 61
Gréfica TIR . 62
Concluslones. . .. .. ettt e, et e, “.... 63
Recomendaciones. ...... TS f et it e e PSP - )
Bibflografia. .. .......... et PP e P -]




introduccién.

Dentro de la industria de autopattes, existen empresas con un gran éxito, mientras que olras apenas y
logran resultados marginales o fracasan y con el tiempo solo llegan a sobrevivir aquellas empresas que
suministran los benelicios que ia sociedad exige y a precios suficientes para cubrir los coslos de
produccion.

Para que una empresa tenga éxito deben tener una planeacién en el corto, mediano y largo plazo y
prepararse para realizar los cambios necesarios. Sin embargo, estos cambios pueden alectar las
relaciones entre la organizacidn y su ambiente o la estructura interna y actividad operativa de la empresa.
por lo tanto, se debe abarcar que en el funcionamiento de las empresas se manejen dos conceptos
necesarios para lograr el éxito; estos conceptos 5on la eficiencia y la efectividad. "La eficiencia consiste
an realizar las cosas de manera adecuada y con el minimo consumo de tiempo y demds recursos
necesarios; la efectividad involucra hacer aquellas cosas necesarias para alcanzar los objetivos
organizacionales.”” Ambos son necesarios pero si hay conflicto entre estos dos se le debe dar prioridad a
{a efectividad.

En la alta gerencia de las empresas actuales se busca lograr un equilibrio entre la competencia, ias
oportunidades y los riesgos creados por el cambio ambiental en una forma efectiva y eficiente. Las
caracleristicas qus cada empresa obtiene con esle equilibrio es su eslralegia, la cual es una valiosa
herramienta para afrontar los cambios internos y externos.

Al ser de gran importancia la estrategia de la empresa, su formulacién debe administrarse. para ésto se
necesita de un proceso formal y analilico a seguir y tomar en cuenta fos componentes que existen en
cualquier tipo de estrategia. estos componentes son:

1. El 4mbito es la amplitud entre las acciones acluales y proyectadas de la empresa con su ambients.

2. La aplicacién de recursos son los niveles y patrones presentes y pasados de aplicacidn de recursos
que ayudan a alcanzar las metas y objetivos.

3. La ventaja compelitiva es la posicion especial que logra una empresa frente a sus compelidores.
4. La sinergia es el conjunto de electos que se buscan con la aplicacién de recursos y sus decisiones.

Para muchas empresas la ptaneacion es proyectar un fuluro deseado y los medios efectivos para
conseguiro; es un insrumento que uliiza con frecuencia un buen empresario.

En la actualidad, asl como en el fuluro, la planeacion tendra que adaptarse a las caracleristicas de cada
empresa y de ia situacién en la que vive. Muchos empresarios u hombres de negocios ven que la
planeacién es un proceso de toma de decisiones pero deben de tomar en cuenta que la toma de
decisiones no siempre equivale a la planeacidn, la cual al ser un factor que afecla a la industria
automotriz, se explica con mas detalle en el capitulo 2.

Tomando en cuenta lo antes mencionado, a o largo del capitulo 1 presento un panorama de los inicios de
ta industria de autopartes en México, las ventajas que obluvimos en nuestra economfa; también se
mencmna como esta dnwdlda la industria automotriz y la evolucién que ha tenido de 19852 1988 y

fir las exp que existian de 1990 a 1992 y las que se esperan en 1993 y 1994,

En el capltulo 2 presento un panorama de como surgid y ha evolucionado la industria de autopartes; un
entorno de ios factores macro y micro ambientales que la afectan y que nos pemmiten formarnos una idea
més clara de esta industria; posteriornente en e! capitulo 3 se realizé una investigacién de mercado con
la cual se presenta un caso praclico y su proyeccidn financiera en ef capitulo 4 para establecer una
nuava refaccionaria demostrando que ésta serd rentable.

1 Hicks Herbert G & Gullet C. Ray. Ed. CECSA 1987.



Hipétesls, Prablemética y Ob]

Problemdtica: no se cuenta con la cetidumbre necesaria en cuanto a lécnicas, elementos y recursos para
la instalacién de nuevas

Aanel

Hig6tesis: con la determinacién de un plan estratégico y la exp s logrard el estableci de
nuevas refacclonarias tenlendo mayor certeza de éxito.

Objetivo General: determinar los elemsntos, técnicas y recursos para el plan de crecimiento y desarrollo
de fa Industrla de autopartes en el D.F., as{ como la instafacién de una nueva refaccionaria.

Obljetivos Especificos:

1. Determinar un modelo para la penetracién del mercado en la zona de mayor densidad de talleres
automotrices.

2. Conocer las condiclones organizacionales més propicias para el crecimiento y desarrollo
organizacional.



Capitulo 1.



1.1 Antecedentes.

Los iniclos de la industria de autoparies se remontan al momento en que surge la industria automotnz en
México, década de los afios 20, motivada principalmente por la crecienle demanda de transponacién, por
la necesldad econdmica de contar con una industria propla que diera impulso al desarrolio de! pafs asi
como por el Interés que este campo industrial despertd en empresarios y en el gobiemno.

A principios da los afios sesenta, México ensamblaba 55 mil unidades anuales, de los cuales, sus
componentes se Importaban en su tolalidad. a la fecha, la industria del automévil tiene un papel
preponderante en la economia nacional, habiendo logrado un gran desarrollo en un corto perfodo.
Actualmente esta rama (industria automotriz) estd dividida en tres seclores:

1. Una industria llamada terminal, la cual fabrica los motores y sus componentes, asi como el ensamble
final de los vehlculos.

2. Una industria denominada de autopartes, es auxiliar de la primera, fabricante de componentes para
ansamble y para refaccién.

3. Un sector comercial encargado de distribuir los vehlculos fabricados por la industria terminal.

Si definimos especificamente a la industria de autoparies, encontramos que esta rama (ind. automotriz)
transforma materias primas basicas en productos efaborados que formarén una parte de un vehiculo o
sus refacciones.

La industria de autopartes depende directamente de otras industrias de transforrnacion y asi asegura su
subsistencia con productos de insumos para la industria terminal y el mercado de refacciones.

£n México, el desarrollo de esta industria ha sido planeado correctamente mediante su estructuracion en
forma harizontal.

Mediante instrumentos de lomento industrial et sector publico ha definido perlectamente los campos de la
industria terminal y de autopartes: la primera no podra fabricar componentes que produzea la industria de
autopartes.

La estructura horizontal de esta industria ha tenido ciertos efectos que daban ventaja a nuestra
economia, como son las siguientes:;

1. Una descentralizacidn industrial que ha tavorecido a dislintas zonas del pais.

2. Ha generado mayor numero de empleos.

3. Se ha logrado mejor aprovechamiento de las instalaciones ya existentes.

4. Se puso al alcance de los inversionistas mexicanos un nuevo campo de inversiones.
5. La tecnologfa fué difundida a distintas dreas geograficas.

La estruclura de la industria de aulopartes esta constituida en su mayoria con capital de inversionistas
mexicanos de cuando menos un 60%.

Existen también importantes empresas que mantienen una estructura de capital 100% nacional; pocas
tienen participacién mayoritaria extranjera.

Las compaiifas de autopartes pueden separarse en dos grupos: fabricanles de equipo original y mercado
de refacciones.



En muchos casos, la inversion que se requiere para iniclar fa produccion de las partes mas vendidas en el
marcado de refacciones es menor que la que se necestta para producir partes mds complejas y de alta
duracién para los fabricantes de equipo original.

Meéxico tiene una frontera comdn con el pals que posee el mercado mundial de autopartes mas grande,
mds sofisticado y més abierto: los Estados Unidos de Norteamérica.

La actividad principal de las compaiifas grandes y medianas, estd dirigida al Mercado Mexicano y no al
de Estados Unidos. Son pocas las compafifas que han empezado a establecer relaciones comerciales a
través de uniones con sacios de Estados Unidos.

Laindustria de autoparies se desenvuelve en un mercado que comprende a fabricantes de autos,
camiones, tractocamiones, omnmibuses y chasises.

Es importanie considerar la tecnologia cambiante que caracleriza a la industria automotriz. Estos
cambios son motivados por razones de seguridad, contaminacién ambiental, desarollo de nuevos
productos y en gran medida por ios factores de costo y mercadeo.

Estos agentes de cambio han tenido gran influancia; en México, la industiia de autopartes ha demostrado
su flexibilidad en adaplarse a las nuevas tendencias tecnoldglcas.

E! mercado automotriz requiere de un abasto opoituno, buen precio y dptima calidad en sus productos; al
mismo tiempo deberdn desarrollar nuevos produclos, incorporando la tecnologfa que la Industria
automotriz demanda.



1.2 Evolucién Reciente, (1985-1988)

En los Gitimos meses se analizé el fuerte incremento que las ventas de aulopartes de repuesto han
tenido, Mediante una encuesta , que realizéel grupo Ciemex-Wefa contratado por un grupo de empresas
de la industria de autepartes como lo son: Spicer, Tremec, Condumex, Metalsa, Sifunsa, Nemak, Vitro,
Crinamex y Acunsa, aplicada a 30 empresas fabricantes del sector se obiuvo que para una muestra
seleccionada de productos el indice de volumen de ventas a la industida terminal {incluye Unicamente
insumos para la produccion) en 1988 tenfa un nivel 18.7% inferior al de 1985, mientras e! de ventas en el
mercado de repuesto {incluyendo refacciones originales) sa habla incrementado 21.5% de acuerdo a la
informacién obtenida en el documento antes mancicnado realizado por Ciemex-Wela. {ver cuadro al lina!
del capitulo).

En cuanto al valor de las ventas, los calculos mostraron que en el perfodo de 1985-1988 la patticipacion
de la industria terminal disminuy6 de 65.6% a 50.2% y la del mercado de repuesto se increments de
31.5% a 41.1% siendo el resto exportaciones directas e indirectas. {ver cuadro 2 al final del capltulo).

Algunos de los factores fundamentales que han influido en favor de! desarrotlo del mercado de repuesto,
son fos siguientes:

- El envejecimiento dei parque vehicular.
- El encarecimiento de los vehiculos nuevos.
- La calda del ingreso real de ia poblacién.

La proporcion de vehiculos nuevos y seminuevos en e! parque vehicular ha disminuido significativamente
en favor de los de mayor uso. de acuerdo a célculos realizados, los vehiculos cuya edad fluctian entre 5
y 9 aflos, representan el 41.4% de los vehlculos en circulacidn en 1988; 5 afios antes esta proporcién era
de 29.1% (ver cuadro 3y 4 al final dei capitulo).

Los vehiculos seminuevos son una gran fusnte de demanda de refacciones, especialmente de productos
originates y de alta rotacion, pero su nimero en circulacién se ha reducido significativamente. la
explicacién para esta reduccion de unidades, es que el envejecimiento del parque vehicular no fue la
unica variable que ayudo al crecimiento del mercado de repuesto. et encarecimiento significativo de los
vehlculos nuevos, hizo més dificil su adquisicién, incrementando de esta manera el mantenimiento de los
vehfculos seminuevos.

Por otra parte, el incremento de precios de los vehiculos nuevos repercute en el encarecimiento de los
vehiculos usados, lo cual justifica que se realicen inversiones mas costosas en reparaciones y
mantenimiento de los autos de mayor uso. esto (ltimo a favorecido a las partes de repuesto de baja
rotacion.

Por tltimo, ante el menor poder adquisitivo de la poblacion, los vehiculos de mayor uso son conservados
por un periodo de tiempo mayor, lo cual desemboca a un mayor mantenimiento del mismo.



1.3 Tendenclas esperadas para 1980-1994,

Para hablar en forma general, de lo que serd la demanda de autopartes, se han considerado algunos
factores como son los siguientes:

- Aumento de! parque vehicular.
- Distribucion del parque en vahiculos seminuevos y usados.
- Evolucitn de los precios de los automdviles nuevos y usados.

De acuerdo a la informacidn obtenido en la investigacidn que realizé Ciemex- Wefa, de la cual se hablé
en el punto anterior de este capitulo, el gran crecimiento de! mercado intemo automotriz esperado para et
mediano plazo, se vera reflefado en una expansién del parque vehicular, de 6.23 millones de unidades
estimadas en 1989 a 8.15 millones ds unidades para 1994, Las edades de los vehiculos se modificaran
notablemente ya que tendrd un importante rejuvenecimiento. los vehfculos seminueveos en circulacién
{0-4 anos de edad) se incrementaran de 1.97 millones de unidades en 1988 a 4.02 millones de unidades
en 1994, Los vehfculos comprendidos entre 5 y 9 afios de edad disminulrén de 2.497 millones de
unidades en 1988 a 1.892 millones de unidades en 1994. la esperada reduccién de precios de los
vehiculos nuevos en el mediano plazo, justificada por fa Importacién de vehiculos nuevos y la mayor
competencia intema, creard presiones para gque se reduzcan los precio de los vehfculos usados. por lo
tanto se espera una expansién considerable del nimero da vehiculos en circulacién, ton una
participacién crediente de los vehfculos seminuevos y decreciente de los de mayor uso. ademds se
espera una tendencia a la baja en los precios relativos tanto de los vehiculos nuevos como de los usados.
{ver cuadro 3 al final de! capitulo).

Lo anterior va a alectar al mercado de autopartes de la siguiente manera:

Si se considera que el niumero de vehiculos en circulacién sa incrementara en forma significativa, se
puede esperar una expansidn de las ventas anuales de refacciones en el mediano plazo de alrededor de
9.3% durante 1991-1993. Este crecimiento se vera refiejado con mayor fuerza enlos producios de afta
rotacian (clutch, frenos, bujias, hitros, empaques, carburador, etc.), que en los da baja rotacién
(diferencial, caja de velocidades). la reduccién de los vehiculos de mayor uso afectara direclamente a la
demanda de autoparies menor rotacién mieniras que el incremento de los vehfculos seminuevos
apoyaran las ventas de los de alla rofacion.

Allargo plazo (1994 en adelanle} los automéviles de mayor uso se incomorarén a los seminuevos,
apoyando asi al crecimiento de ventas de autopartes.

En el mediano plazo, muchas empresas que participan en e! do da an poruna
etapa de crecimiento, excepto aquellas que compitan en refacciones originales de baja rotacién, las
cuales no tendrdn un crecimiento significativo hasta después de 1993. Para estas empresas que
compiten con refacciones originales, el bajo crecimiento esperado combinado con la mayor competencia
de parles importadas, creard un entorno de alta competsncia y calidad.



Cuadro 1

Indices de volumen de ventas del sector de autopartes *

1985 1986 1987 1988 1988/85
Ventas totales 0.887 0.806 0.895 1.000
Variacién (%) — -9.1 110 1.7 127
Ventas a Industria terminal ® 1.230 1.040 0.895 1.000
Variacién (%) e -154 -13.9 117 -18.7
Mercado de repuesto © 0.823 0.776 0.916 1.000
Variacion (%) 5.7 18.0 9.2 215
Exportaciones ° 0423 0.453 0.833 1.000
Variacion (%) e 71 83.9 20.0 1364

Para una muestra de 30 de las dal sector, a 14 grupos

anoy

incluye unicamente ventas da insumos para la fabricacion de vehikculos para el mercado nacional.,
Incluye venlas da refacclones tanto al mercado independiente como a ia industria terminal.

Inchiye tanto exportacion directa como indiecta.

Fuenle: Proyeclo de Aulopartes del Ciemex-Wela, Octubre 1989.°



Cuadro 2
Valor de las ventas del seclor de autopartes ®
{millones de nuevos pesos)

1985 1986 1987 1988
Ventas totales 110483  183.251 438.223  1002.674
Destino:
industria terminal ® 72.484 96.452 198.343 503.018
mercado de repuesto © 34.816 62.580 188.240 411891
exportaciones d 3.183 24.219 50.640 87.765
distribucion (%) 100.00 100.00 100.00 100.00
Destino:
industria terminal 65.61 52.63 4549 5017
mercado de repuesto 31.51 34.15 42,96 41,08
expartaciones 2.88 13.22 11.56 8.75
a. Para una muestra da 30 de las emprasas fabricantes mayores dal sector, p a 14 grupos
b. Incluye unicaments venlas e insumos para la fabricacion de vehiculos para el mercado nacional.
c. Inckiye ventas de tanto ol mercado a la industria terminal.
d. Inclsye tanto exportacion directa como indirecta.

Fuant: Proyecto de Autopartas del Ciemax-Wefa, Oclubre 1989,



Cuadro 3.

Vehiculos en circulacién.
{millones de unidades)

1983
Total nacionales e importados. 5.650
Por edad:
- 0-4 afos 2.933
-59 1.644
-10-14 0.774
- 15 en adelante 0.299

1988
6.031

1972
2497
1.082
0.470

Fuente: Proyecio de Autopartes del Ciemex-Wela, Octubre 1989.

1994
8,153

4018
1.892
1.468
0.775

10
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Capitulo 2.



2.1 Planeaclén Estratéglea.

Existen varias definiciones, que pueden ser simples o complejas, que establece lo que es planeacidn
estratégica.

Planeacidn estratégica se define como “e! proceso de decidir en el presante que hacer an el futuro®.

La planeacién estratégica se dice que es unlca, ya que se determina con base en la naturaleza de cada
producto, al tipo de empresa y la rama industrial a la que perienece.

otra definicién de planeacién eslratégica nos dice que “es un proceso en el que se toma un conjunto de
decisiones interactivas y superpuestas que conducen al desarrollo de una estrategia eficaz para una
empresa”. Dicho proceso consta de lo siguiente:

1. Determinar e! cometido de la organizacidn,

2. Seleccionar métodos u objetivos que la organizacién desea alcanzar.

3. Formular los supuestos sobre los cambios que se produciran en el entomo dxterior de la organizacion.

4. ldentificar las oportunidades y amenazas que surjan en el entomo exterior de Ia organizacion,

5. Evaluar los rasgos sob y las deficienclas intemas de la empresa.
6. Identificar las altemativas estratégicas viables con que cuenta la empresa.

7. Elegir una o varias altemativas que qulera desarrollar la empresa.

8.D un plan de imp! i6n para facilitar la consecucién de los resultados de la empresa,
mientras se implementa el plan estratégico.

9. Disefiar un sist de control y retroali
mienlras se implementa el plan estratégico.

i6n para observar de cerca los resultados de la ampresa,

El contar con una planeacion estratégica tiene ventajas las cuales menciono a continuacion.

- La planeacién estratégica aumenta la eficacia de la empresa. al saber que rumbo tomaré la
organizacién, los recursos humanos, materiales, técnicos y el tiempo se podrén utitizar de mejor manera.

- Al ver que lo que se planed se va logrando, los ejecutivos sa sienten autorealizados y satisfechos.
- Facilita la adaptacién a los cambios.

- Permite que se coordinen esfuerzos de areas, funciones e individuos.

- Sirve para identificar los problemas y soluciones.

- Parmite formar nuevos equipos en aspectos internos y externos tanto en oportunidades como en
resfricciones.

La planeacion estratégica esta formada por dos etapas:

1.Etapa primaria o de preparacin, en esta etapa se establecen las bases necesarias sobre las cuales
puede comenzar la estructura organizacional, estas bases son las siguientes:

a. Definicién de concepto de misién. es imp quela e} negoclo al cual se esta
dedicando. una vez que se ha definido el negocio, la empresa podrd efiminar las oportunidades que
carezcan de ventajas. la misién debe definirse en toda la organizacién y debe revisarse continuamenta.



b. Andlisis de posicién de la empresa. se analiza la situacion que se presenta alrededor de la empresa.
dicho andlisis debe contener la descripcién y evaluacién de los factores extemos, internos y clave.

¢. Creacién de escenarios. ya determinados los factores antes mencionados, se realiza un estudio para
evaluar las oportunidades que puede tener la empresa y al mismo tiempo se realiza una evaluacién de
riesgos.

d. Delinicién de objetivos estratégicos. al elaborar un ebjetivo, hay que fijar un plazo de tiempo para
realizarlo y de acuerdo al tiempo serdn de corto o largo plazo. los objetivos deben tener ciertas
caracteristicas coma son: la jerarqufa, la cuantitividad, consistencia y reatismo.

2. Etapa secundaria o de operagion,

En esta etapa la empresa debera considerar los siguisntes puntos a realizar:
a. Establecimiento de las metas de venta deseadas.

b. Elaboracién y asignacién de el presupuesto total de mercadotecnia.

c. Orientacién estratégica. se determinan ias estrategias mas adecuadas para la empresa. Existen
diferentes tipos de estralegias:

1.Estrategias de crecimiento. Con estas se logra la expansién de la empresa en forma légica y
controlada. para ello se utilizan a su vez las siguientes estrategias:

- Estrateglas Intensivas, La empresa aprovecha las oportunidades que se presentan en productos y
mercados que maneja. Estas pueden ser penetracién de mercado, creacién de mercados, creacion de
productos y diversificacion.

-esirateglas de integracidn. puede ser integracidn hacia adelante para tener mayor dominio sobre
sistemas de distribucion; integracidn hacia atrds para lograr mayor control en sistemas de suministro;
integraclén horizontal consiste en el control de los competidores.

-eslratagias conglomerantes y de consolidacion. se busca lograr la armonia en el funcionamiento de la
organizacién por medio del desarrotlo econémico, tecnclégico y humano.

2.estralegias competitivas. es el conjunto de estrategias cuya aplicacién depende de los resultados que
se quieran obtener y de la situacién que presenta {a empresa y la competencia. se ulilizan para empresas
grandes y pequefas. para empresas grandes las estrategias que se usan son la innovacién, politica de
precios, politica promacional y politica empresarial. para empresas pequeas se usa la diferenciacion de
productos, segmentacion de mercados, distribucién selectiva y promocién selecliva.

3. estrategias de desarmollo. se usan como medio de crecimiento basandose en la diversificacidn. éstas
se subdividen en las siguientes:

- Estrategias de diversificacion concéntrica. Se agrega un nuevo produclo o servicio refacionados con los
acluales para atraer nusvos clientes.

- Estrateglas de diversificacién horizontal. Se busca satisfacer al cliente con nuevas lineas de productos
diferentes alas actuales.

- Estrategias de diversificacién conglomerada. Se usa cuando se desea una diversificacion total de la
empresa. (producto, mercado,etc.)

4. Estrategias de mercadotecnia. Se orientan a las variables que controla la empresa y que responden a
preguntas que tenga la empresa respecto a la comercializacidn de sus productos.



Estrategias de entrada. Es posible ubicar un producto en un iugar mds favorable mediante innovacidn,
precio, canales, calidad, etc.

- E:

gias de segmenlacidn/posicic . Se usa para explorar el segmento escoglido y aproplarse
de él mediante las caracteristicas proplas del producto.

- Estrategia de la mezcia de mercadotecnia. Son las cuatro variables que se pueden usar en forma
combinada para impaclar al mercado. (precio, plaza, promocién, producto).

-E ias de op idades. Se d ina el momenlo oportuno para Infentar un lanzamiento de
producto nuevo.



2.2 on y Sltuacié 6 y Social.

A partir del final de la etapa armada de !a revolucién, el pais experimento profundos cambios y avances
an su economia. durante varias décadas, de 1945 a 1970 se mantuvo un crecimiento anual promedio
mayor al 6%. Las transformaciones econémicas abarcaron diversos aspeclos. en especial el crecimiento
de la infraestructura econémica, con el correspondiente aumento de la capacidad productiva del pals,
fuvo un gran dinamlsmo, que se reflejo en un gran proceso de Indusliializacién lo cual produjo un fuerte
camblo en !a estructura de la produccion.

Las profundas transformaciones que signilicaron un gran crecimiento de la capacidad productiva del pals
tamblén tuvieron efectos negativos, al causar la aparicién de diversos desequilibrios, como lo son los
siguientes: una economfa altamente concentrada en unas cuantas ciudades, el equilibrio ecoldgico se ha
roto, el medio ambiente se ha deteriorado. en diversos aspectos, el desarrollo ha sido disparejo por
regiones y por sectores .

Las dificultades econémicas de los Ultimos afios han obstaculizado el desarrollo para el logro de la
superacién da los rezagos sociale, el estancamianto de la actividad econdmica y la escasez da recursos
han propiciado un deterioro de los niveles de vida de la poblacidn.
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2.3 Politica Econémica.

A mediados de la década de los sesenta, algunos indicadores mostraban un inminente agotamiento en la
etapa de crecimiento elevado sobre la base de la sustitucién de importaciones. Se debla adaptar la
estrategia econdmica al cambio con el fin de aprovechar las oportunidades que ofrecia el mercado
extemo para compensar la pérdida de dinamismo del mercado intemo.

En tugar de electuar cambios estructurales a fondo, se Intenté compensar el debilitamiento de la
produccién con medidas para aumentar la demanda, que comprendisron la adquisicion por parte del
estado de empresas privadas en diflcil situacién financiera y la creaclén de nuevas empresas publicas en
campos de actividad antes limitados a la accitn de los sectores social y privado. Al mismo tiempo se
aumentaron los subsidios al resto de las empresas, con el propdsito de evitar el delerioro de su nivel de
produccién y de mantenerlas financieramente a liote. La respuesta que dié la politica econémica a los
grandes problemas propicid continuos desequilibrios econdémicos y financieros hasta ilegar a un punto en
el que era preciso realizar ajustes econdémicos severos, como la contraccién de la demanda y las
devaluaclones cambiarias, los esfuerzos que se hicieron al principio por adaptar las estructuras
econémicas del pals a las nuevas realidades fueron insuficientes.

Las dificultades se multiplicaron como consecuencia del aumento, cada vez mds rdpido, de la poblacidn.

Durante los setenta, el endeudamiento externo desempefié un pape! compensatorio importante que
ayudd a frenar el deterioro econémico, esto sucedid a costa de empeorar las condiciones futuras de la
economia.

El pafs empez6 a tener ciclos econdmicos ds crecimianto muy breves seguidos de otros periodos, cada
vez mas prolongados, de recesién de la aclividad econdmica. Al mismo tiempo, los fuertes y repentinos
ajustes del tipo de cambio y de los precios plblicos cuando los desequilibrios alcanzaban niveles
inmanejables, fueron minando los mecanismos de estabilizacién de fa economlfa, hasta que la respuesta
rapida a cualquier movimiento de precios proplcié la aparicién de inffaciones da tres digitos en la presente
década.

Hacia el segundo tercio de los afios ochenta, el gobierno de la repiblica inici6 un proceso de cambio
enlocado a translormar la planta producliva, a elevar el nivel generat de eficiencia de la economlay a
desarrollar un sector exportador capaz de generar los recursos necesarios para el desamollo. Este
esfuerzo también abarco el saneamiento de 1as linanzas publicas incluyendo [a reestructuracién del
seclor paraestatal. las necesidades del pafs, el estancamiento econémico y las demandas sociales
hacfan necesario el cambio estructural.

La estrategta que se ha manejado hasta 1992, es la de reducir la inflacidn y lograr un crecimiento
econdémico sostenido y de ésta manera propiciar a creacién de empleos productivos. bajo este equema
se logré “abatir la inflacién por debajo del 1% mensual desde abril de 1992"

Gran nUmero de las economias desarrollada atraviesan por un periodo de desaceleracién y algunas
llegan a la recesién, lo cual ha afectado a la actividad econémica de méxico ya que se pardié dinamismo
en el crecimiento de fa demanda de exportacit yel vio con el exterior.

Por otro lado se ha empezado a dar el proceso de reconversién dal aparato productivo y con esto se ha
logrado modemizar algunos sectores y empresas y obtener mayor dinamismo, mejores posiclones de
mercado, exportaciones elicientes, pago de mejores salarios asf como la obtencién de mayores
utilidades.

Los objetivos que el gobiemo tiene para 1993 son la continuidad de los Gue se hablan estado manejando
en ailos pasados y a continuacion los menciono:

2 *E| Economista® suplomento especial. t1-noviembre-1892
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1. Reduclr la inflacién hasta fograr niveles de un digito y poder disminuir la diferencia que existe del nivel
de inflacién que manejan los principales socios comerciales con los que México tiene tratos.

2, Promover el emplea y lograr por quinto afio consecutivo un crecimiento de producto superior al de la
poblacién.

3. Aumentar las reformas estructurales y asi promover una mayor eliciencia y productividad par elevar el
nivel de competitividad de las empresas.

4. Promover el desarrollo social por medio de apoyo por parte del sector pablico a los seclores mas
desprotegidos.

El logro de eslos objetivos va a permilir que tengamos un crecimiento mas estable y sdlido, se
incorporaran diversos seclores de la poblacion a la fuerza de trabajo y habrd una distribucién mas
equitativa de la riqueza.

2.3.1 Tratado de Libre Comercio.

El modelo al que se le esta dando prioridad en este final de siglo es el de la formacién de bloques en
donde las naciones con interés de complementar sus economfas, reducir tanfas arancelarias, obtener

comf ivas e integ al comercio internacional teniendo el apoyo de! blogue al que se
pertenece, Iraran de establecer controlss, tanta internos como externos, que les permitan fa
competitividad frente a olro bloque similar.

Es de este principio de donde surge e! tratado de libre comercio. el libre comercio se trata de la
circulacion de mercanclas y solo de mercancias que pueden ser bienes o servicios. Generalmente el
proceso de eliminacidn de las barreras al comercio es gradual y bajo una calendarizacion estricta.

Para que un tratado de libre comercio adquiera validez requiere de la aprobacion del poder legislativo y
siempre se da a conocer previamente a la fecha de su vigencia,

E! Tratado de Libre Comercio que nuestro gobierno firme con los gobiernos de Estados Unidos y Canadd,
estimulard e! desarrollo econémico y social del pais.

La participacién de México en el tratado es positiva ya que existen elementos comunes y convincentes
que apoyan ia negociacion; algunos de estos elementos son los siguientes:

- Se dice que la compelencia es el mejor procedimienio para que una sociedad actie productivamente
con plena eficiencia y asi poder solventar las necesidades de su propia poblacién.

- Los intercambios comerciales con el exlerior facilitaria la transferencia de tecnolagia.

- La certeza de que la mayoria de ias ramas de la produccién en México y casi lodas las de su industria,
cuentan con la capacidad para mejorar sustancialmente su competitividad en un libre comercio.

- La confianza de ios inversignistas en la economfa mexicana constituiria un elemento acelerador para la
economia.

- Las repercusiones directas de un aumento en la inversidn serian el incremento salarial y del empleo,
elevarfa el producto nacional bruto.

- Sélo a través de la celebracion de acuerdos de este tipo, México podra incorporarse a {a dindmica de la
globalizacién de ia economia mundia! y no guedarse rezagado.

Sin embargo, existe una condicion indispensable para que el tratado de libre comercio con Estados
Unidos y Canada permita obtener las ventajas que se esperan. Esta condicién es la de llevar a cabo
todas las reformas Internas que sean necesarias para promover la competitividad integral de la economia
mexicana,



La competitividad de un producto en los mercados internacionales depende de dos factores
fundamentales: la eficiencia de la empresa que io produce y los costos que fe agregan a los productos,
las ineficiencias de la sociedad en la que opera la empresa y que serfan evitables a través del
mejoramiento del proceso sacio- econdmico.

Las situaciones que hacen que se agreguen este fipo de cestos, los cuales encarecen los productos
anutando la competitividad, son las siguientes: la carestia del crédito, la ausencia de infraestructura, la
regulacién gubemamental excesiva, la inadecuada capacilacidn y educacién de los recursos humanos, el
dificil acceso a los recursos tecnolégicos y las deficiencias de los servicios publicos. Todas estas
situaciones ya estan siendo atendidas por el gobierno de nuestro pafs, pero aun estamos lejos de
alcanzar las condiciones existenles en los paises desarrollados; de esta forma hemos entrado a una
competencia no solo de industrias, sino también de paises ,ia cual va a ser dura ya que México tiene que
empezar de cero mientras que sus dos socios lienen ya un tratado con dos ahos de experiencia.

€1 Tratado de Libre Comercio no tendrd efectos solamente en el comportamiento empresaal, sino que
nos exigird ser mas eficaces, eficientes, productivos y competitivos dentro de cualquier grupo social.

Todos los mexicanos debemos asumir una nueva aclitud ante la calidad y la produccién, debemos
adoptar nuevas conductas en la vida personal y en el trabajo, guiados oor ia motivacién de mejorar
nuestros esfuerzos para hacer las cosas bien y a la primera intencion siendo ios industriales los que
encabecen este movimiento,

Esta negociacion es parte del México de! futuro, la cual serd para bien y si se curnplen con los objetivos,
permitira elevar rapida y eficazmente el nivel y Ia calidad de vida de todos los mexicanos.

*El 17 de Diciembre de 1992, se firmé el Tratado de Libre Comercio” 3. Después de ésta lirma, los
congresos de los paises involucrados empezaran a trabajar en su discusién y posterior aprobacién o
rechazo; éste tiempo lo deberan de aprovechar para ser mds compelitivos.

El cambio de gobierno en los Estado Unidos de Norteamérica provocé incertidumbre ya que eraprobable
que la nueva administracion del Sr. Clinton modificara el énfasls en algunos aspectos y esopodrfa traer
cambios en sus perspeclivas,

£n la administracién de George Bush, México se veia como un pals receplor, pues el libre comerciose
tomaba como un inslrumento para promover la relocalizacién de inversiones fuera de Estados Unidos de
Norteamérica y a su vez generarian nuevas inversiones en esa nacion. Ahora el Traladode Libre
Comercio podria ser un instrumento para garantizar el mercado a sus productos.

Otra causa de incertidumbre proviene de los desequilibrios que han surgido entre pafses industrializados
sobre tas politicas para enfrentar la recesion y la falta de acuerdo en fa Ronda de Urugiiay del GATT lo
cual nos indica que existe un riesgo de guerra cc ial que no ha sidoeliminado.

Dentro de la industria de autopartes, en especial las refaccionarias, tendrdn més ventajas que
desventajas con el TLC.

Dentro de las venlajas que se esperan es que se podrd contar con una gama mas amplia de productos
que ofrecer al consumidor pues fabricantes de E.U.A. y Canadd querrdn introeducir sus productos nuevos
y asi compelir con las marcas ya existentes. tendrdn que mejorar el servicio y calidad. Esto nos va a
llevar a que esta industria de aulopartes sea mds eficiente.

Al introducir marcas nuevas se abrird aun mas el mercado pues podran ser productos buenos a menores

precios que los productos con renombre y precios un poco més elevados; con esto se podrd dirigir los
productos a la clase media y media baja.

3 “El Economisla®, periddico publicacin diaria 17 de Diciembre 1992, pdg. 1y 7.



L as refaccionarias tendrdn que mejorar su calidad en cuanto a servicio y ventas se refiere para poder
competir en estos aspectos conlra inverisonistas extranjeros que deseen eslahleoer refaccionarias en
nuestro pafs; estos aspectos son importantes pues los S NC jan un centro de
distribucién con ventas telefénicas y de mostrador, al tener esta centro los costos bajan y sus precios son
menores asl como las técnicas de venta y atencion al cliente son distintas a fas que se acostumbsan en

Méxlco. En cuanto competencia en productos no hay gran riesge pues las marcas son las mismas.

También existe la posibilidad de que empresas mexicanas que produzcan y comercialicen su propia
marca puedan realizar exportaciones.

Como desventaja tenemos que se tendrdn que reducir un poco los margenes de utifidad pero con los
mismaos gaslos y asf compelir en precio; se manejard una gama de productos amplia y a precios diversos
por lo que no podrd exislir una especializacién en alguna linea determinada.

Con todo Io anterior nos damos cusnta que muchas refaccionarias pueden desaparecer y que sélo
sobrevivirdn las que se manejen con mayor eficiencia.

fuente: “el financiero®, periddico 5 marzo &l 10 abeit 1991,
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24y25Pr A les y Aspecto Centrales.

A pesar de los esfuerzos de los Gllimos afios, con los que se obtuvieron resultados Imponantes el pals
continua enfrentando serios problemas econd y sociales debido a la combinacidn de tres f
problemas estructurales acumulados durante muchas décadas que no se podian corregir en unos
cuantos afios; el agotamiento de recursos por una evolucién extemna desfavorabls; y, el crecimiento
histérico mds elevado de la fuerza de trabao. Entre los aspectos derivados de esta situacién, el que mis
preocupa es la insuficiencia de empleos produclivos y bien remunerados para una poblacién en edad de
trabajar.

Los recursos reales disponibles en la economla han disminuido considerat te como iencia
de la transferencia de recursos al exterior y el deterioro de los téminos de intercamblo del pafs. En 1987,
como consecuencia da la transferencia de recursos al exterior antes mencionada y el deterioro de los
términos de intercambio, (a inflacién alcanz6 su valor mas allo de la historia; como consecuencia, se
vieron afectados los ingresos de la balanza de pagos v, a través de ella, el tipo de cambio en el tiempo en
que la economia se habfa vuelto muy susceptible a cualquier ajuste de precios.

Desde 1982, 1a inflacidn crecid considerablemente respacto a los afios anteriores alcanzando en algunos
afios niveles alamantes como el de 1986 y 1987 en los cuales la inflacidn alcanzé cifras de 105.7% y
159.2%, respectivamente.(este cdlculo se efectud en base a los indices nacionales de precios al
consumidor publicados en el diario oficial por la secretaria de haclenda y crédito publico). a continuacién
se presenta el nivel inflacionario alcanzado desde 1972 hasta 1989,

inflacién Anual en México.

1971-1992

Perlodo Inflacién
1971 4.46%
1972 5.56%
1973 21.37%
1974 20.60%
1975 1.31%
1976 27.20%
1977 20.66%
1978 16.17%
1979 20.02%
1980 28.28%
1981 30.26%
1982 96.84%
1983 80.78%
1984 §9.16%
1985 63.75%
1986 105.75%
1987 159.17%
1988 51.66%
1989 19.70%
1930 29.9%
1991 18.8%
1992 11.8%

Fuenta: Elaboracion propia en base a ks IN.P.C
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Medlante diversos ajustes fiscales, monetarios y crediticios, junto a la establlidad de precios que se did
con e! pacto de solidaridad econdmica en 1988, se logré reducir de manera significativa ta inflacion.

Diversos sectores productivos han mostrado deficlencias en su dinamismo o, incluso, se han eslancado o
contrafdo. Por otra parie, el dinamismo de la industria tendié a desacelerarse cuando se agotaron las
posibllidades de sustitucién fcii de importaciones.

En la actualidad, modernizacién econémica y modernizacion social van de la mano de la modemizacién
politica y para hacer frente a los problemas, se debe contar con €l consentimiento, el convencimiento, la
participacién y responsabilidad de Ia sociedad.

Enlo econémico es indispensable recuperar de manera justa y sostenida el crecimiento de la produccion,
el deterioro de fa situacién econdmica y, por lo tanto, Ia falta de recursos suficientes para dar mayor
atencidn a la satisfaccldn de las demandas sociales, las cuales surgieron debido a los desequilibrios
internos, cuyos efectos fueron acrecentados por fendmenos de orfgen externo.

Es necesario superar fa escasez de recursos para la inversidn y el crecimiento, pero también es
Indispensable atender la solucién de los demas problemas, que de diversas formas empeoraron con la
crisis.
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2.6 Clencla y Tecnologia.

La ciencia y |a tecnologla del mundo contempordneo evolucionan a un ritmo acelerado, modificando
enormemente la posicidn competiliva de empresas, industrias y paises.

Este antecedente de la situacién mundial exige una inmediata y eficaz modemizacién de las politicas
nacionales tomando como base que e! rezago de nuesiro pals en estos campos ha aumentado
considerablemente.

El fortalecimiento cientilico y tecnolégico es urgente y debe ser muy acentuado en los proximos afios,
debido a la necesidad de continuar impulsando la participacién de fa economla mexicana en la
internacional, ya que no se podra mantener indefinidamente la competitividad de! aparato productivo
basédndose en los insumos y mano de obra barata.

La modemizacidn debe ser especflica y clara en cuanto a las contribuciones que dard a la actividad
cientfica y a fa actividad tecnolégica en el desarrollo nacional.

La ciencia no debe de ser valorada como un proceso que satistacera los requerimientos cotidianos de las
actividades econdmicas, sino por su contribucién a largo plazo. por otra parte, la tecnologla debe
valorarse principalmente por su capacidad para impulsar el mejoramiento da las actividades productivas.
asf mismo, se debe reconocer que mientras el dasarrollo tecnolégico tenga como impulso la bisqueda de
benelicios econdmicos apropiados y adquiridos por diversas empresas o institucionaes, la ciencia,
perseguira la generacion de conocimientos de utilidad pablica.

En el futuro, este avance dependera en gran medida de la modernizacién educativa en todos los
niveles.dentro de las autopartes, a nivel comerclal no afecta st hay un gran desarrollo en ciencia y
tecnologfa ya que los comercializadores de autopartes o refaccionarias no hacen fa transformacion de
materias primas ni la produccion de las refacciones, simplemante se dedican a vendetlas a! piblico
consumidor.



24

2.7 Entorno Econdmico para ia Industria de Autopartes.

Después de analizar las consideraciones anteriores de la situacion actual de! pals, se pueden obtener
algunos puntos que se canslderarian como logros y riesgos para 1990 en adelante. estos puntos serfan
los sigulentes:

- Como logro mejorara en forma continua el clima de confianza. una manifestacién de esla conlianza es
¢l relomo neto de capitales durante el primar semestre de 1989 (2.315 mit millones de délares). el riesgo
que se tendria es que con la baja de las lasas de interés se pueden debilitar los fiujos de repatriacién
para financiar el délicit de la cuenta corriente.

- Una répida reactivacién econdmica puede ser reconocida como un logro pero al mismo tiempo podria
causar grandes dificultades para e! pacto de estabilidad y crecimiento ecanémico (PECE) ya que seria
diffcil evitar mayores y mas {recuentes carrecciones alcistas de los precios y/o de mayores importaciones
para cubrir los desabastos.

- Otro logro fué el abatimiento de la inflacién por debajo de! 20% en 1989, estimado en base a los
resultados de enero a agosto, perfodo en el cual la inflacién alcanzo un 11.5% (la inflacidn real de 1989
fué de 19.70%), Por otro lado la estrategia de abalir costos de transports, financieros de aranceles de
importacién, etc., inciden en el impedimento de alcanzar una inflacidn de un dfgito para 1991 y 1992, ya
que en estos anos la inflacian fud de 18.8% y 11.9% respectivamente.

Tomando en cuenla las consideraciones econémicas y los probables logros y riesgos, el grupo
Ciemex-Wefa * ha elaborado 2 supuesios con sus respectivos resuilados dentro de la industria de
autopartes, los cuales se presentan a continuaclén.

Perspecliva Oplimista o Allernativa 1,

Aceleracién gradual en 1989-90,
estabilizacion adecuada y crecimiento
sostenido en 1991-94,

El supuesto clave da esta perspectiva as la disminucién de la carga del servicio de fa deuda publica con
la banca comercial externa durante 1989, lo cudl significa la reduccién en el pago de interés y la entrada

de nuevos créditos. el resultado se verd reflejado en un aumento considerable de las reservas brutas
Internacionales para fines de diciembre de 1990.

La bafa del nivel inflaclonario, conjuntamente con la estabilizacién dol tipo de cambio, permitira reducir ias
tasas intemas de interés, y esto a su vez permilird mantener la inflacién en niveles aceptables, durante
1990 y 1991.

La establlzacion interna (de la inflacién) y la extema (reduccién de pagos), slentan las bases det
crecimiento soslenido que plantea esta parspectiva optimista.

los resultados principales de esta perspectiva son los siguientes:

4 Grupo Clemax-Wefa proviene de EUA, realiza proyocciones y estudios de mercado. en México lué contratado por diversas
empresas del ramo taes coma Spicar, Condumex, Metalsa, Sttunsa, Tremec, Nemak, Vitro, Crinamex y Acumsa.
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- Crecimiento gradual y st do durante el sexenio 1989-1994, de 3.5% anual promedio para el primer
trienio y 5.5% para el segundo, lo cual concuerda con las metas establecidas en el plan nacional de
desarrollo. Las cifras oficiales reflejan que para el trienio 89-91 el crecimiento de {a economfa fué de
3.77% en promedio anual, par lo que se considera que el pardmelro marcado en esta perspectiva se
cumple salisfactoriamente. Sin embargo, para el segundo trienio la perspectiva marcada de 5.5% no se
cumplir ya que el crecimiento del PIB en 1991 fué de 3.6%; en 1992 de 2.7% y para 1993 el gobiemo
estima un cracimiento de 2.5% a 3% 3, por lo que el promedio anual en este perfodo serd de 2.94% a
3.10%.

- La inflacién debera disminuir del 18.4% de 1989, a 11.3% para 1990 y a 9.6% en 1991. sin embargo
para el segundo trienio se proyecta que se incremente moderadamente de 11.7% en 1992 hasta e! 16.6%
en 1994, Las cilras oficiales de inflacién de 1990 y 1991 son 29.9% y 18.8% respectivamente, por lo que
no se cumple ta disminucién proyectada. En 1992 la inflacién es de 11.9% y se espera que para 1993 sea
de un digito (7 a 9%), y para 1934 se pretende que sea menor al 5% por io que no creo prabable que se
cumpla lo planteado para 1994,

- Por lo que se refiere at tipo de cambio, €l precio del délar libre, al final de 1989 se estima en $2662.00 y
al termino de 1990 de $2747.00 pesos por ddlar, previendo una congelacién de abril a diclembre. para
1991, como consacuencia del diferencial de la inflacién de México y Estados Unidos, se dard un
deslizamiento a partir de abril y cerrara 1992 en $2945.00. con posterioridad a 1992, e! paso seguira
deslizandose en funcién al diferencial inflacionario entre ios dos palses.
La estimacién de esta perspectiva optimista, comparada con las cifras reales se presenta a continuacién:

Perspectiva

oplimista. Real.

(pesos x dolar libre)

31 diciembre 1989 $2,662.00 $2,6686.00

31 agosto 1930 e $2,885.00

31 diciembre 1930 $2,747.00 ~eoeer

31 diciembre 1991 $3,075.00

31 diciembre 1992 $3,184.00

Como podemos obsarvar la perspectiva optimista 6 el tipc da cambio al 31 de diciembre de 1989
en $2,662,00, mientras que Ia cifra real es de $2,686.00 con una variacién de $24.00 Uni e, por lo

que podemos deducir que su prondstico fue acertado. sin embargo su estimacién para diclembre de 1990
ya lue rebasada por $138.00 con la cifra real de agosto de 1990, a diciembre de 1990 esta diferancia fué
aun mayor ($202.5).

- Et déficit externo en cuenta corriente para 1989, se estima que se reduzca gracias & la disminucién del
pago de Intereses que se derivara de! acuerdo de condonacidn de deuda, por lo que el déficit serd de 3.3
mil millones de délares.

- La creacidn de empleos formales resultard de 5 millones de puestos durante el sexenio, es decir, 850
mil en promedio anual. esta cilra seré inferior a la meta gubemamental de generar un millén de empleos
en promedio anual. con esta situacién se ampliar4 la brecha entre la oferta y la demanda de empleos, por

5 Criterios de Polltica Econfmica 1893. periddico "El Economista® 11-nov- 1992,
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lo que el gobiemo deberd tomar medidas adecuadas para que el sector informal o subterrdneo, como
fuente importante de ocupacién e ingreso, se dentro de la estrategia de empleo del plan nacional
de desarrollo.

Parspectiva Inlermedia.
Acelaracidn prematura en 19839-1990

estabilizacién incompleta y desaceleracion en 1991-1992.

Esta perspectiva se basa en la hipétesis de que la inflacidn no se reduzca hasta alcanzar tasas similares
a las extemas, del orden del 5% y 6% propussto en el plan nacional de desarrollo, eén cuyo caso e!
crecimiento econémico gradual y sostenido no se materializaria.

Esta estabilizacidn Incompleta de la actividad econémica es factible, por lo que a continuacién se
presentan los principales elementos que se tienan que conjugar para que el futuro econémico se
encamine en este cauce:

- Da extenderse a 1990 la aceleracidn de la actividad econdmica, el crecimiento puede exceder el limite
del 3% al 3.6% anual proyectado en plan nacional de desarollo.

- Lainflacién reprimida por el paclo, pudiera sufrir presiones para salir de su "embotellamiento®, con lo

cudl no se alc: {an los niveles i ionales de Inflacién. Estas presiones encontrarfan las
oondnclones apropladas en una economfa en recuparacién asoclada con la renegociacién de la deuda ya
ja. Se ha mar do que la pérdida de! poder adquisitivo del salario medio real en lo que va de

la década de los ochentas, presenta una pérdida del poder adquisitivo del orden del 50%, por lo que el
incremento en la inflacién agudizarfa e problema del bajo precio del trabajo. Para confirmar Ia hipdtesis
anterior s necesario recurtir a cifras de salarios e inflacidn, comparandolos desde enero de 1970 hasla
el 31 de agosto de 1990. A continuacidn se presenta dicha comparacién:

1970-1990
infiactén 72,982%
salarios 35,990%

Fuenta: Elaboraciin propia en base a los I N.P.C y salario minimo diark promedio géneral

Dal cuadro anterior podemos deducir, que para recuperar el poder adquisitivo de enero de 1970, los
salarios mfnimos deberdn incrementarse en 102.8%, para alcanzar $20,440.00 diarios.

- La repatriacién de capltales es otro elemento importante en el logro de esta altemativa. de reducirse el
reflujo de ddlares, debido a la calda de las tasas de interés internas, las reservas internacionales pueden
disminuir en 1991 y 1992 y de esta mansra afeclar la estabilidad camblaria.

- Otro elemento clavs para el éxito de la estabilizacién continua y el crecimiento sostenido, es e!
dinamismo de las exportacionas no petroleras. atin cuando en México se efectte la conversién de
economfa cerrada a abierta, de importadora a exportadora, la damanda externa puede no resultar
suficlente,



Las dificultades enumeradas anteriormente dan lugar a la proyeccion intermedia (basica). La
materializacién de estas dificultades genera una perspectiva de sob 16n en 1990 con elevados
indices inflacionarios y desaceleracion en 1991-1992,

27
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2.8 Oportunidad de Mercado.

El que una empresa busque la oportunidad de mercado es muy importante pues fe ayudari a definir o
que desea lograr dentro de una zona determinada; le ayuda a ver la expeclativa de mercado que liene y
el desarrolio {uturo de la misma.

El andlisis de oportunidad de mercado nos va a proporcionar factores importantes para la ubicacién
correcta de la empresa.

Existe oportunidad de mercado cuando vemos la posibilidad de:
- Atendar a una gama heterogénea de vehiculos.

- Dar servicio a fas personas que no atiendan las agencias automolrices al ser sus vehiculos modelos con
10 afios de antigiiedad.

- Dar servicio a las personas que no atienden los talleres especializados.
- Atender un segmento de mercado de clase media.

- Atender a un sector de servicios, como lo son talleres mecdnicos y de reconstruccion automotriz, que
demanda refacciones.

- Atender la mejor localizacién, es decir, donde exista mayor demanda debida al gran nimero de autos de
modelo antigo.

- Crecimiento det negocio, en cuanto a tamafio y mercado, de acuerdo al incremento de la demanda. El
incremento de la demanda se logra al salistacer al cliente en cuanto a la existencia del producto
requerido, buen precio y calidad.

- Dar servicio en una zona de talleres y de alla vialidad y al mismo tiempo contar con un estacionamiento
para que el cliente fenga acceso al negocio faciimente.

- con la confianza que ha tratado de dar el gobierno para que regresen los capitales que se habian
fugado y se inviertan en nuestro pals, se espera obtener una recuperacién econémica. con esto mejoraria
el poder adquisitivo de la poblacién y beneficiarfa a las refaccionarias pues la gente compraria mas
refacciones ya que la mayoria del pargue vehicular tiene mas de 5 afos de vida, esto es de acuerdo a fa
informacion del grupo Ciemex-Wefa. {ver cuadro 4 ai finai del capitulo).
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Cifras del parque vehicular.

1988

o3
2

2.4

2014.8
i3
4.2
a4
a1
-14

92.8
46

7
a4
18.1

18

2.1

21

a6

64

48
43

2.5
4.6
9.6

57

a3
a8
2

1.9

A

2.9

%9
62

2.4
.4
31
6.1

{mlles da unidades.)

1989

268
iz

30852

2113
49
4213
27
208
14

%651
44

48
s
189

86

2611

170
33
a7

68

54
47

33
392
203

63

238
us

ns9

28

“1

202
17

22
a7
32
183

Fusnte: Proyecto de autopartes del Clemex-Wefa, octubre 1989

1920

648.3
37

B.1

.9
a1

1085
42

0.6
3.9
3.3

92

iR.2
24,7

14

71
g

53

k%)
oAl
23
n.2

1B.6
22
s
2.3

3897
2908
75
18

53
208

p2¥:}

760.3
64

38%.6

2813.3
86
8.5
n.2

47

1128, 2
as

€.7
2.6
2.5

92

89
22

67

57
55

29

81532

1163
a1

433

232

18
as

#4424
x38
la1
26

&3

52
54

49

247

183
188

46
202

137

568
111
182

18

34
185

243



Capitulo 3.



31

3.1 Introduccion.

Es de gran importancia para una nueva empresa hacer un andlisis de diversos factores para decldir la
localizacion de las instalaciones.

Esta decision, consiste en elegir un sitio o una regién que favorezca la rentabilidad de las operaciones. la
importancia de una buena decisién ha aumentado paralelamente al desarrollo econémico, tecnoidgico,
urbano y social.

Existen dos poderosas razones que hacen del problema de la localizacién uno de los mds importantes
para la administracién. la primera de estas razones son las consecuencias a corto, mediano y largo plazo
ya que entre los problemas que genera una mala decisién de localizacién, podemos menclonar el
alejamiento del mercado clave, las dificuitades de los servicios, Ia disponibilidad de personal calificado,
elc. Estas dificultades afeclan en el largo plazo y terminan por afectar seriamente la rentabilidad de la
empresa.

La segunda razdn es la influencia directa en los costos de produccién pues muchas empresas se ven
amenazadas por !a quiebra o por una baja tasa de rentabilidad en razén de los elevados costos debidos a
una mala focalizacion; en varios casos, el costo del transporte de los productos terminados es
directamente proporcional a la distancia. También se atribuye a ia localizacién los costos de personal
calificado, energia, servicios, stc.

Todas tas consideraciones anteriores hacen que sea indispensable analizar con profundidad los diverscs
factores que alectan las funciones econémicas de la empresa.
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3.2 Factores de Locallzaclén.

Los diversos factores qua influyen en la decisién de localizacién estdn relacionados con la tecnologia, la
economfa y la urbanizacién, y son los siguientes: mercado, fuentes de abastecimiento, personal
calificado, transporte, energla, agua, clima y medio ambiente. (ver cuadro 6)

La mejor localizacién inside favorablemente en una mayor rentabilidad.

Fuenles de ) ) » .
Abastecimiento / M gvca do 7

Comunicacién

! Mano de obra e Empresa  — Energla

it - T S

— e /- Mgdioambienle \\

Clima
P, Cuadro 6
A continuacion se explican cada unc de estos ocho factores.

Agua

al.Mercado, Dependiendo de la naturaleza del producto, el mercado puede encentrarse concentrado o
disperso. Cuando el mercado es concentrado, el inversionista tiende a colocar la empresa lo mas cerca
posible de esta concentracién. cuando se encuentra disperso, la infiuencia es menos evidente:

La elecclén de un sitio en especial se determina por un centro de mercado que permita un costo minimo
de distribucién, dicho centro se establece de dos maneras:

1, Por el centro geogréfico, &) cudl se situa en ef punto medio de los dos extremos del mercado.

bl Fuentes de abastecimiento, Para analizar las fuentes de abastecimiento se consideran los siguientes
factores:

1, Algjamiento

2. Tipo de transformacién

3. Diversidad y multiplicidad de los abastecedores

Si una empresa debe tener abastecimientos muy diversilicados, pero a la vez desea elegir varios
proveedores de un mismo material, deberd establecer su labrica en un sitio en el que el costo total (costo
y fransporte) sea lo més bajo posible.

). Transpontas, Para la empresa, los transportes significan un vinculo con los dilerentes medios de

negocios, el aprovis lento del si de produccion y la circulacién de los productos. la eficacia y la
disponibilidad de los transportes son aspactos esenciales para el buen funcionamiento de la distribucion.

Cada medio de transporte tiene sus ventajas y sus inconvenientes. para elegir ¢! adecuado, deben
{enerse presentes los sigulentes factores:

1. Tipo de equ'ipo de manutencién para la expedicion y la recepcion
2. Costo y capacidad de los diferentes medios de transporte

3. Velocidad y demoras proplas de cada medio



4, Acondicionamlento de la mercancia
). Personal calilicado, es un factor basico del sistema productivo cuyas caracteristicas son las siguientes:
1. Disponibilidad y formacién
2. Costo
3. Estabilidad y productividad
). Energia, Todas las empresas tienen necesidad de energla en distintas formas: eléctrica, quimica,
mecénica, ferminal, etc. La mas importante es Ia eléctrica, [a cual es comprada por las empresas
dependiendo de sus necesidades.
Para asegurar el aprovisionamiento al mejar costo, debe considerarse los sigulentes aspectos:
1. Tipo de senvicio
2. Conliabilidad de !a tuente
3. Restricciones de alimentacién
4. Tasas, descuentos y mullas
5. Disponibilidad de excedentes

icio, La necesidad del agua varfa de una industria a otra. para algunas Industiias es
necesaria por los procesos que realizan por lo que se ubican en un lugar cercano a las fuentes de agua
de servicio. para las empresas que no dependen del agua para realizar sus actividades no es tan
importante localizarse cerca de estas fuentes.
g). Clima, Este factor es muy importante para la productividad y eficiencia de los trabajadores, asf como
en los costos de construccion y mantenimiento. 1a iformacién que debe tomarse en cuenta respecto al
clima es Ia siguiente:
1. Temperatura promedio estacional
2. Precipitacién pluvial
3. Humedad
4. Dias de sol, de lluvia y nieve (esta ditima en los lugares donde afecta)
h). Estudios del medio ambiente, La integracién de la empresa al medio ambiente es indispensable, por lo
que queda asegurada cuando sus objelivos responden a las expactativas de este. el estudio del medio
ambiente es necesario para que los objetivos y las expectativas compaginen. entre los elementos més
importantes podernos encontrar:
1. La seriedad de la administracion municipal y la calidad de los servicios piblicos

2. Disponibitidad de los recursos financieros y presupuesto de la ciudad

3. Sistema dae impueslos: larifas, evaluaci6n, exenciones; asl como la expansi6n de la ciudad y su efecto
en las tarifas futuras de impuestos

4. Disponibilidad y caracteristicas de los terrenos

5. Polilica de proteccion del medio ambiente, electos y procedimiento.



3.3 Metodologfa.

Con este proyecto se quiere demostrar que tomando en cuenta los factores de localizacidn y siguiendo
una metodologla adecuada se puede encontrar el punto ideal para establecer un negocio. También
apoyandose en los datos que se obllenen al analizar fas necesidades del mercado se obtiene el tamafio
que debe tener un negocio para que este sea exitoso ¥ lo més importante que sea rentable.

La metodologfa que utilice para la realizacién de este caso practico es:

1. Definir tamafio de mercado.

a) Censo de negocios en la zona elegida para el estudio.

b) Tipificar los giros de los negocios censados.

2, Obtener los demandantes del producto.

a) Valoracién del mercado por giro.

3. Ubicar e! lugar ideal.

a) Andlisis de los factores de localizaclén

b) Ublcacién en mapa del lugar ideal

En el sigulente punto de este capitulo se desarrolla cada uno de estos puntos, hasta obtener los

resultados esperados. Posteriormente an el ditimo capitulo, por medio de una proyeccidn financlera se
demuestra que este negacio s rentable.



3.4 Caso Préctico.

Los trabajos de censo de identificacitn de los negocios automotrices, que como punto de referencia se
dio en la zona de puente de vigas, Av. A. Lépez Mateos, dieron inicio e 18 de octubre y se terminé e! dfa
17 de noviembre de 1990,

El censo fué realizado por dos personas contratadas con domicilio dentro de la zona de trabajo. uno de
ellos con automévil y la otra persona con bicicleta. el resuitado es un directorio de 840 negocios: 323
(38.5%) en fa jurisdiccién poiftica de! D.F. y 537 (61.5%) en el Estado de México.

En el 4rea lustrada en los cuatro planos que sa utllizaron de Gula Roji, exlste una superficie de 116.6 km,
cuadrados, correspondiendo al D.F, 41.3 km? y al Estado de México 75.3 km®. se encontré que en el drea
del D.F. exists una concentracién de 7.8 negocios por km? mientras que en el Estado de México es de
6.8 negocios por km*, slendo figeramente mayor la dei D.1. io cual indica que en el estado de México no
hay una actividad tan intensa como en el D. F.

El resumen de los establecimientos censados es el siguiente:

Glro D.F. Edo. Mex. Totai %
taller mecanico 70 142 212 252
taller eléctrico 48 63 111 13.2
refaccionaria 15 150 265 315
cambio de aceite 26 17 43 5.1
lubricacién i1 29 40 48
suspensién 1" 12 23 27
rectificadora 15 8 23 27
llantera 3 33 36 43
amortigadores 9 2 1 1.3
clutch y franos 7 2t 28 3.3
agenclas 1 18 19 23
transmisién aut. 6 22 28 33
fiotilla 1 - 1 -
Total 323 517 840 100
% 38.4 61.6 100

Como se puede observar en el cuadro anterior, el mayor nimero de talleres y refaccionarias censados se
encuentran en el Estado de México, asl como 18 agencias automotrices las cuales forman un frente de
competencia para el establecimiento de una refaccionaria importante, ya que actan simultdneamente en
la venta de refacclones y en los servicios que prestan los talleres independientes de mantenimiento
correctivo y preventivo.

La concentracién de agencias en el Estado de México, nos reveta que es un drea con capacidad
econémica de vehiculos de modelo reciente, io cual nos confirma la abundancia de servicios de
lubricacién y llanteras, en comparacién con el bajo nimero de cambios de aceite, amortigadores, talleres
eléctricos y rectificadoras.

También podemos observar que €l mayor nimero de talleres de transmisiones autométicas, clutch y
frenos se encuentran en el Estado de México.

Para detectar cuales son las mejores zonas para el establecimiento de una refaccionaria, se siguleron
tres criterios:
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1. El mayor nimero de talleres mecénicos
2, La participacion aeslimada en fas venlas de una refaccionaria de lodo tipo de establecimientos
3. El volumen de ventas de las refaccionarias y agencias establecidas

Al dar una calificacién de participacién en el valor de las ventas, en puntaje de uno a diez, para cada tipo
de negocio encontrado dentro de los planos de Guia Roji, oblenemos como resultado la primera
identificacion de las areas con mayor potencial para el establecimiento del nuevo negocio.

Los valores que se asignaron son los siguientes:

Giro. Calificacion

{aller mecdnico 10
refaccionaria
agencia automotriz
cambio de aceile
rectificadora
suspensiones
llantera

clutch y frenos

(S-S AN N NN

El resuitado de la conjugacién del nimero de negocios y el valor para cada una, se puede ver en los
cuadros 7 y 8 (al final del punto 3.4}

En ef cuadro nimero 7, se tiene el resultado de la calificacion en valores para el drea de los cuatro planos.
El cuadro numero 8 tiena el nimero de negocios y su valoracion mayor.

Los valores mayores a 80 punios, nos da un total de 10 centros o concentraciones con mayor viabilidad,a
los que se valoraron en circunlerencias de influencia, en radios de uno y dos kilémetros.

La primera conclusién de evaluacion de valores y visualizacion en plano, es que el mayor potencial se
presenta en las siguientes vias:

1. Via Gustavo Baz, en &l tramo comprendido del Periférico a Industrial Puente de Vigas (48-4c y 39-2b)
2. Carretera Atizapan-Tialnepantla, desde el Peritérico a Atizapan (39-1a y 39-2b)

3. Calzada Camarones-22 de Febrero, de Cuitldhuac a Eje 4 Norte {49-6¢ y 49- 5b)

4. Calzada de las Armas-Calzada de la Naranja-Eje 3 Norte (48-3g)

5. Av. Circunvalacién Nore y Sur, en Naucalpan (48-5c)

6. Av. Aquiles Serdan-El Rosario (48-2{)

Sitomamos en cuenta los radios de influencia y vialidades que son vertientes a cada uno de los ntcleos

ya identificados, lomando como criterio de evaluacién Gnicamente los talleres mecanicos, obtenemos la
slguiente informacidn:
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No.de Total de
talleres  talleres

Localizacion vial 1km. 2km, mecanicos
48-4c. Via Gustavo Baz {Peritérico-Eje 3 Norte) 31 24 55
39-6d. Via Gustavo Baz (Puente de Vigas) 14 25 39
39-4c. Edo. Mex P. Sta M. (Camino Atizapan) 15 36 51
39-1a. y 39-2b Alizapan 22 5 27
48-3e. Las Armas - La Naranja 1 36 47
48-5¢. Circunvalacion (Naucalpan) 16 11 27
49-6¢c. Camarones - Cuitldhuac 14 9 23
49-5b. Camarones - A.Serdan 1 13 24
48-2(. A. Serdan -El Rosario 9 13 22

Para los 10 punlos anteriores, dada la vialidad existente, se conlorman sels regiones independientes:;
1. Via Gustavo Baz

2. Camino a Atizapan

3. Las Armas- La Naranja

4. Circunvalacion (Naucalpan)

5. Camarones

6. Aquiles - Parque Via

En la primera de las regiones, el tramo de la Via Gustavo Baz que va del Periférico al Eje 3 Norte, se
encuenira el 25.9% de la clientela polencial de talieres mecénicos del drea trabajada; si sumamos éste
tramo con el otro segmento de esa avenida (Puente De Vigas), se incorpora otro 18.4% det mercado,
para liegar a un total de 41.1% de los clientes.

Otra de las regiones que se conforman, es la del Camino a Alizapan, que integraria la clientela del
poblado de Alizapan, para representar el 29.7% de la potencialidad.

Las otras regiones independienles son las de Las Armas-La Naranja con un 22.2%; Circunvatacion
12.7%; Camarones 17%; y Aquites Serdan-El Rosario 10.4%.

Desde et punto de vista econdmico, sobre una valoracién de ventas de! total de refaccionarias y agencias
del 4rea, tomando una medida conservadora promedio de 20 millones de pesos por unidad tanto para los
grandes negocios como para los pequerios, se obliene la cifra de 5,680 millones de pesos mensuales,
que anualizados nos dan una expeclativa de 68 mil millones. (265 refaccionarias y 19 agencias, mullipli-
cados por 20 millones de pesos).

La cifra de 20 millones de pesos de venta, dando un margen de utilidad bruta del 20% da un ingreso de 4
millones de pesos, de los cuales restando los gastos de operacién pemite al propietario un ingreso
modesto, escasamente conveniente para permanecer en el ramo. Al tomar este criterio de ventas, se
acentuan los exiremos de pequednas y grandes relaccionarias,

Al relacionar el nimero de lalleres con el de ventas promedio de las refaccionarias y agencias, se obtiene
el valor para cada una de las zonas de concentracion.

{Nuevos pesos)



1. Gustavo Baz

2. C. Atizapan

3, Las Armas

4. Circunvalacién

5, Camarones

6. A.serdan-El Rosario

$2,334,000
$1,686,000
$1,260,000
$720,000
$965,000
$440,000
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Estas cifras podrian ser mayores si se considera la demanda no satisfecha por los negocios det Area, asi

como por los servicios de mantenimiento que |os residentes de la zona satélite efectan en la ciudad de
México; si se diera una oferta adecuada de refacciones, se incrementarian las reparaciones por los
talleres mecanicos locales.

A manera de ejercicio y considerando un error en la caplura de talleres mecanicos, tendriamos en toda el

érea un total de 255 negacios, que de cualquier forma es clientela de las refaccionarias establecidas y
seria un valor para poder definir con mayor exactitud 1a mejor ubicacién.

Con el censo que se llevo a cabo se capto el nivel de atencién de servicio a los negocios, encontrandose

como regla que las refaccionarias no efecldan labor de ventas direclas o visitas a talleres mecanicos; la
costumbre es que el particular 0 el mecénico acudan a la refaccionaria para abastecerse de las piezas

necesarias.

Por otro lado, se capto que las refaccionarias son el drea de trabajo de los mayoristas o fabricantes,
puesto que en el 63% de los casos tienen atencion direcla. en cuanto a la cartera de clientes que se
constituyo, se capturan 265 numeros de teléfono con la siguiente distribucidn por giro comerciat

automotriz:

Giro
refaccionarias
taller mecdnico
taller eléclrico
rectificadoras
agencias

Hlantera
{ubricacién
clutch y frenos
transmision automatica
cambio de aceite
frenos
suspensiones
amonigiadores

Total

Numero
103

67

17

14

1
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3.5 Resultados.

1. Es buena la decision de establecer una refaccionaria en la zona de Tlainepantia-Puente de Vigas; el
drea es propicia ya que se cuenta con un gran trdnsito vehicular local y fordneo.

2. La manera en que estan dadas las concentraciones de talleres y refaccionarias se debe en buena
parte a las caracteristicas de las vias de comunicacion, que s! bien existe permeabilidad o comercio
interregional es debido a los precios y a la falta de la refaccién buscada en el drea base.

3. Establecer una refaccionaria preferentemente en el cordén de la Via Gustavo Baz y tomar como
segunda opcién la Av. A. Ldpez Mateos (Puente De Vigas), sin embargo sobre este Gitimo punto la
circulacion vial es complicada en extremo ya que la circulacién se facilita en un selo sentido como sucede
en Calz. E.Izlapalapa, siendo sumamente dificil al automovilista desplazarse al otro sentido, debido al
camellén existente.

Para Puente de Vigas los retornos e intensidad de! trafico, representan una molestia para el posible
comprador y seria un factor limitante al crecimiento comercial del proyecto.

En la Via Gustave Baz, sobre el mimero ****, priximo al Eje 3 Norte, se idenlificé un terreno de
aproximadamente 1500 mis.2, mismo que tiene buena ubicacion

4. Por el valor inferido del mercado, lo recomendable es establecer una refaccionaria en la cual sus
venlas sean sobre 250 mil nuevos pesos mensuales, con caracteristicas de disefio modular para
crecimiento en escala.

5. Al contarse con una carera de teléfonas, conviene darse a conocer en el mercado trabajando
inicialmente venlas por via telefdnica.

6. La cartera de clientes deberd ser depurada por los agentes de ventas en los siguientes aspeclos:
- Telélonos

- Responsables de compras

- Domicilios sin nimero

7. El recorrido de deteccion de negocios y captura de informacién tuvo un rendimiento promedio de 25
negocios por dia, por {0 tanto, un agente de ventas puede realizar el mismo nimero de visitas diarnias.

8. Se infiere que el total de la zona analizada sopora inicialmente a 3 agentes de venta, con una carlera
de 200 prospeclos, que realizando 2 visitas o [lamadas telefonicas al mes, se cubre con holgura toda la
region.

9. Las conclusiones sehalan la localizacion y tamano del mercado para cada zona en un radic de accidn
de 2 km. Sin embargo no invalida el que una buena fabor de ventas, oportunidad en el servicio, surlido y
precios de competencia, volumenes de venta y alcance leriitorial sean mayores a los analizados.
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3,6 Organizaclén y Slsternas de Control.

Esta empresa tiene un solo accionista e! cual ha contralado al siguiente personal y ha asignado sueldos
para el funcionamiento de la misma:

Area Administrativa,
{nuevos pesos)
Se consideran 13 masss de sueldo por e! pago de aguinaldo y olras prestaciones.

Para esta drea se cuenta mensualmente con $7,385. el s.m.m. que se tomd es de $357.

Puesto Cant, Sueldo  Factors.m, %
gerante administrativo 1 1,785 5 24.2
secretaria gerencia 1 536 15 73
contador 1 893 25 12.1
encargado de costos 1 714 2 9.7
cajera administrativa 1 M1 16 77
operador de sistemas 1 571 1.6 77
auxillar decontabllidad 1 536 1.5 73
cajero mostrador 1 500 14 6.8
mensajero 1 427 1.195 58
aseador 1 427 1.185 58
vigitante 1 427 1.195 58
Total 7385 100

Area de Ventas.

(nuavos pesos)

Se consideran 13 meses de sueldo por el pago de agulnaldo y otras prestaciones.

Para esta 4rea se cuenta mensualmente con $11,077. el s.m.m que s8 tomé es de $357.

pussto cant. sueldo factor s.m. %
gsrente de ventas 1 1,607 4.5 145
jefe mostrador 1 1,250 35 13
vendedor demostrador 4 3,856 2.7 348
jete almacén 1 893 25 8.1
auxiliar de almacén 2 1,245 1.743 1.2
encargado envios 1 622 1.742 56
repartidores 2 1071 1.5 9.7
recepcionista 1 536 15 48

total 11,077 100



Area de Ventas
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sistemas de contral,

Para que exista un mejor funcionamiento y un ptimo control, asi como poder evitar duplicidad de
funciones y tiempos muerios a cada persona se le asignarian aclividades y funciones especifi las
cuales se mencionan a continuacisn:

Area Administrativa

1. Gerente Administrativo. Reporia al accionista y debe de supervisar at contador, caja administraliva,
castos, secretaria de gerencia operador de sistemas, vigilante, aseador y mensajero.

Objetivo: administrar dptimamente tos recurses disponibles para asegurar sl buen funcionamiento de la
emprasa.

Actividades diasias:

- revisar fas condiciones de seguridad del inmueble, fa bitdcora del vigitante, el reporte y depbsitos
bancarios, cortes de caja.
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- verificar que fas actividades def drea administrativa se apeguen a las normas, politicas y procedimientos

que se hayan establecido.
- supervisar el trabajo de su drea y de la empresa en general.

- autorizar pélizas de ingresos, de egresos, de diario y de cheques, asf como las natas de crédito,
también autoriza los reembolsos de su caja chica.

- brindar apoyo y mantener comunicacion con la gerencia de venlas.
- dictar y revisar fa correspondencia.

Activi N

- tealizar juntas de trabajo con sus colaboradares.

- atender a proveedores, clientes y autoridades oliciates.

-soficitar y autorizar créditos.

- revisar los arqueos a la caja, estados financieros, saldos de la cantera de clientes, cdiculos de las
comisiones de vendedores de mosirador, ravisar el rubro de olros gastos.

- autorizars avisos de ausencia, vacaciones y gastos de manienimienta del equipo de transporte.

- dar capacitacion af personal.

- supervisar que la inf i6n dentro del si tle compulo esté actvalizada.
- mantener en orden la documentacién oficial de la empresa, asi camo ef pago de servicio de fa misma.
2. Secretaria de Gerencia. Reposta al gerente administrativo y no supervisa ningun puesto.

Objetivo: realizar las actividades de apoyo secretarial en forma adecuada para agilizar las operac:ones
del drea.

Acti -

- realizar, atender y comunicar llamadas telefonicas.
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-tomar dictado y mecanografiar diversos escritos.
-recibir, registrar y turnar fa correspondencia.
-archivar y controlar la documentacion del area.
-llevar agenda de actividades del gerente.
-controlar el tablero de llaves.

-integrar y controlar expedientes del personal.

. -llevar control de asistencia del personal, avisos de ausencla, vacaciones e incapacidades asf como las
altas y bajas.

-gestionar la reparacién de! mobiliario y equipo de oficina.
- efecluar el pago de sueldos al personal, y de servicios de luz, teléfono y agua.
3. Contador. Reporta al gerente administrativo y supervisa al auxiliar de contabiiidad.

Objetivo: presentar oportunamenta las declaraciones fiscales y proporcionar informacién veraz y oporiuna
de la sltuacidn contable de la empresa.

Actividades diarlas:
- revisar ragistros de movimientos en libros contables,
- atender asuntos relacionados con el 4rea.
Actividades perfédicas:

- supervisar ta captura de pdlizas, la depuracidn de cuentas que se manejen, elaboracién de pélizas de
ingresos, egresos, de diario y de chegques.

- raallzar concillaclones bancarias.

- elaborar declaraclones fiscales y estados financieros.

4. Auxiliar de Contabilidad. Reporta al contador y no supervisa a nadle.
Objetivo: registrar veraz y oportunamente las operaciones de la empresa.
Actividades diarias:

- reciblir y checar informacién contable generada en la empresa.

- registrar movimientos contables en libros.

- elaborar y registrar pdlizas, asl como revisar cheques contra facturas y pélizas.
- reglstrar ingresos y egresos en libros bancarios.

- capturar pélizas de ingresos, egrasos, de diarlo y cheques.

- registrar movimientos en libro diarlo y mayor.
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- archivar y controlar la documentacién generada en el drea.

- revisar lacturas para pago a proveedores y elaborar sus estados de cuenta.

- elaborar estados financieros y declaraciones fiscales.

- efectuar registros contables de liquidaciones de empleados.

- llevar control de los activos fijos.

5. Encargado de Costos. Reporta al gerente administrativo y no supervisa a nadie.

Objetivo: mantener actualizado los catalogos de proveedores, los costos y precios de venta y realizar las
compras.

Aclividades diarias:

- constatar cantidades de refacciones recibidas contra pedido, asf como su costo y condiciones de pago.
- elaborar comparativas de costos entre proveedores.

- autorizar pagos de facturas c.0.d. y revisar el diario de compras.

Aclividades periddicas:

- recibir informacién de proveedores sabre cambios de precios, descuentos y condiciones de pago.

- actualizar el catalogo de costos y precios de venta.

- elaborar listas de precios y controlar notas de crédito y/o cargo recibidas por los proveedores.

6. Cajero Administrativo. Reporta al gerente administrativo y supervisa al cajero de mostrador

Objetivo: coordinar y controlar las operaciones efectuadas para mantener disponibilidad en et flujo de
efectivo.

Actividades diarias:

- recibir y verificar valores en efectivo y documentos.

- coordinar el depésito de valores al banco y/o servicio de recoleccitn de valores.
- preparar reporte sobre movimientos de operaciones bancarias.

- efectuar pagos a proveedores.

- controlar la caja chica y tramitar su reembolso.

- efectuar e corte de caja.

- efecluar arqueos a la caja.

- recibir la némina y efectuar el pago de la misma.
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7. Cajera de Mostrador. Reporta a! cajero administrativo.

Objetivo: realizar el registro y cobro de facturas en forma exacla, oportuna y cordial,
- verificar el fondo de caja.

- solicitar morralla y papeleria necesaria.

- efectuar el cobro a clientes.

- realizar enlregas parciales de efectivo y corte final de caja.

- entregar corte de caja y facturas correspondientes.

- cambiar cheques.

8. Operador de Sistemas. Reporta al encargado de costos y al gerente administrativo.
Objetivo: capturar eficiente y oportunaments la informacién que le sea asignada.
Actividades diarias;

- capturar la informacién recibida y emitir reportes de:

facturacién de venta, compras, ajusles, etc.

- informar de las fallas en el equipo de computo.

- realizar el cierre' del dia: actualizar informacién y emitir 1os repores.

- verificar que el equipo esté apagado al final de! dia.

9. Mensajero. Reporta a! gerente administralivo.

Objetivo: entregar y recoger documentacion oportunamente.

- afectuar depdsitos bancarios y recoger informacion financiera en bancos.

- tramitar 1a firma de los cheques.

- entregar y recoger documentacion a proveedores.

Activi it i

- enviar telegramas a clientes.

- efectuar en el banco pagos de servicio.

10. vigilante. reporta al gerente administrativo.

objetivo: vigilar y resguardar los accesos a la empresa.
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- efectuar ronda de vigilancia.

- llevar control del tablero de llaves.

- vigilar el acceso de empleados, visilantes y entrega de mercancla contra factura,
- llevar el control de registros de entradas y salidas de empleados y visitantes.

- ravisar al empleado de almacén a la salida.

-verificar el cierre del almacén.

Activi sicas:

- revisar equipo contra incendio.

- llevar el control del archivo de documentacion como: salida de empleados, memorandum de empleados
a trabajar sdbados, domingos y dias festivos.

- revisar casilleros de los empleados de almacén y venta al mostrador.
11. Aseador Diurno. Repona al gerente administrativo.

Objetivo: mantener limpias las instalaciones de la empresa.
Aclividades diatias:

- realizar la limpieza de oficinas, bafios en general.

- barrer la banqueta y la calle.

- barrer estacionamiento.

- lavar coches de gerente administralivo y contador.

- cubrir el puesto del vigilante cuando se requiera.

Actividades poriddicas:

- realizar trabajos de jardinerfa.

- limpiar ventanas del inmuebls.

- enlregar requerimlentos de articulos de limpieza al jefe inmediato
Aroa de Ventas.

1. Gerente de Ventas. Reporta al accionista y debe supervisar al jefe de mostrador, a vendedores de
mostrador, recepcionista, auxiliar. de almacén y repartidores.

Objelivo: incremantar el nivel de ventas buscando la satisfaccién de los clientes usuales y 1a captacion de
nuevos cliantes.

Activi ——
- autorizar pedidos.

- supervisar que las actividades se realicen de acuerdo a normas, politicas y procedimientos.



- atender requerimientos y problemas de!l personal a su cargo.

- aulorizar notas de devolucién y notas de reclamacion.

- autorizar promociones.

- analizar las estadisticas y los reportes de venta, de cobranza y de comisiones a pagar.
- delerminar los premios por venta y autorizar su entrega.

- determinar las estrategias de venia.

- evaluar el personai a su cargo.

- efectuar requisiciones de personal cuando sea necesario y entrevistarios.

- informar al accionista los resultados obtenidos.

2. Jefe de Mostrador. Reporta al gerente de ventas y supervisa a vendedores de mostrador y
recepcionista.

Obijetivo: vigilar que se de alencién adecuada y eficiente a clientes, coordinando y apoyando en las

ventas para cumplir con los prondslicas y mantener la buena imdgen de la empresa.
Activi .
- coordinar y supervisar el personal a su cargo.
- dar atencién directa o telefénicamente a clientes.
- autorizar vales para compras de emergencia.
- autonizar pagos de clientes con cheque.
- confirmar que todos los pedidos hayan sido entregados. ~
- analizar el reponte de fallantes y de mercancia negada.
- (odicas:
- alender reclamaciones.
- atender devoluciones y cambios de mercancia.
- dar vislo bueno a notas de crédito.
- aclualizar listas de precios.
- elaborar el reporte de cumplimiento de cuota mensual de fos vendedores.
- participar en la realizacién de inventarios fisicos.
3. Jefe de Almacén. Reporta al gerente administrativo y supervisa a los auxiliares de almacén.

Obletivo: coordinar el buen funcionamiento y el servicio que brinda el almacén.

a7



- coordinar y supervisar al personal a su cargo.

- verificar las condiciones de seguridad del inmueble que ocupa el almacén.
- distribuir {as cargas de trabajo con base al personal disponible.

- revisary dar el visto bueno a las notas de crédito.

- recibir los pedidos por surtir y turnarlos para su distribucién.

Aclividades pedddicas:

- coordinar la compra de cajas de cartén, fleje y demds i ios para ef almacé

- presentar ias refacciones del almacén ordenadas y completas para la realizacion de inventarios lisicos.
4, Encargado de Envios. Reporta al gerents de ventas y supervisa a los repartidores.

Objetivo: asegurar el reparto correcto y oportuno de pedidos.

Activi iarias:

- distribuiir los pedidos entre fos repartidores para su entrega.

- registrar los viajes de entrega.

- tequerir a cada repartidor los comprobantes de entrega y la cobranza y entregarlos al departamento
correspandiente.

- recibir de los repartidores la mercancia que no se entrego.

Actividades periddicas;

- elaborar reporte mensual de viajes realizados por cada repartidor.

5. Vendedor de Moslrador. Reporla al jefe de mostrador.

Objetivo: efectuar ventas por mostrador y por teléfono asi como cumplir con la cuota de venla asignada.
Aclividades diarias:

« dar atencién en mostrador y/o telefénicamente a clientes en forma cordial.
- tramitar compras de emorgencia,

- elaborar reporte de faltantes y de mercancia negada.

- elaborar facturas de venta.

Actividades periédicas:

- particlpar en |a realizacién de inventarios fisicos.

6. Auxiliar de Almacén. Reporta al jefe de almacén.

Objetivo: acomodar las refacciones de entrada al almacén en su anaquel comespondiente.
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Actividades dianas.
desempacar y agrupar la mercancia por nimero de parte.
- acomodar la mercancia en su anaquei correspondiente.
- estibar cajas con mercancia.
- empacar pedidos.
Aclividades periddicas:
- reeliquetar mercancia con el nimero de parte que maneja la empresa.
- apoyar en la realizacion de actividades propias del area.
7. Recepcionista. Reponta al jafe de mostrador.

Obijetivo: atender y emilir lamadas telefénicas de clientes y/o proveedores en forma cordial y tumarias a
quien corresponda.

Activi S
- atender telefénicamente a clientes que solicitan precios de refacciones y canalizarios a los vendedores.
- elaborar notas de crédito y pedir fa autorizacion.

- apoyar en la realizacién de actividades del drea.

8. Repartidor. Reporta al jefe de mostrador.

Obijelivo: entregar oportunamente pedidos de refacciones a domicitfo.

- entregar pedidos de refacciones en el domicilio de los clientes.

- recoger devoluciones de mercancia.

- recoger y/o entregar refacciones con proveedores.

- apoyar en aclividades del drea.

Activi el

- elaborar rula de entrega.

- dar mantenimiento al vehicule asignado.



Capitulo 4.
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4,1 Evaluacidn Financlera.

La refaccionaria se constituye en diciembre de 1930 con la finalidad de vender autopartes, acorde con las
necesidades de! publico consumidor de la zona.

El pronéstico de ventas para el primer afio es de 3000 millones (250 millones de pesos mensuales),
incrementdndose anualmente las venias en 20%, hasta alcanzar la cifra de 518 millones da pesos
mensuales en el quinto afo y manieniéndose a ese nivel durante los siguientes ejercicios. el proyecto de
planeacién es de 10 afios y uno adicional de liquidacion.

El margen de utilidad bruta esperado respecto de las venias netas es del 33.3%, considerando que el
costo de ventas es de! 66.6%.

La empresa cuenta con activos lijos cuyo valor asciende a 500 millones de pesos, los cuales fueron
dados en préstamo por el “sistema bancario” bajo 1as siguientes condiciones crediticias: cinco afios para
su amoriizacion a una tasa de! 25% anuai sobre saldos insolutos.

Adicionalmente la empresa requiere de crédito bancario, para adquirir el inventario inicial de 375 miliones
de pesos, necesario para satisfacer la demanda de un mes de actividad, pagadero a un afio a una tasa
de interés de) 30% anual.

La empresa proyecto sus gaslos de operacion anuales, considerando que estos representan un porciento
especifico respecto a las ventas. l0s gastos de publicidad y propaganda serén del 1% de las ventas.

La empresa espera tener los siguientes gastos para et primer ejercicio anual.



4.2 Gastos de Operacién.
(nuevos pesos)

Concepto

Sueldo y salarios

Seguros y fianzas

Combust. y energélicos

Servicios publicos

Publicidad y propaganda

reparacidn y mantenimiento de equipo
Teléfono

Renta de inmucble

Otros gastos

depreciaciones segin cdlculo del cuadro de depreciacion.

Importe
240,000
24,000
30,000
10,000
30,0000
36,000
10,000
72,000
36,000

Admidn.
96,000
9,600
12,000
4,000
30,000
14,400
4,000
28,800
14,400

Ventas
144,000
14,400
18,000
6,000

21,600

6,000
43,200
21,600
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4.3 Inversiones y Reinversiones.

{nuevos pesos)

conceplo

mobiliario y equipo ofna.
mob. almacén

eq. transporte

eq. computo

gastos preoperalivos
inventario

afo 0
(100,000)
(80,000)
(120,000)
(160,000)
{40,000)
(375,000)

(875,000)

ano 4

(160,000)

(160,000)

afo §

{120,000)

(120,000)

afio 8

(160,000)

(160,000

lig.
10,000
8,000
12,000
80,000

777,600

887,600
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4.4 Cuadro de depreclaciones.
(nuevos pesos)

Conceplo Tasa Dep'n
Mobillario y equipo de oficina 10%
Mobiliario y equipo de almacén 10%
Equipo de transporte 20%
Equipo de computo 25%
Gastos preoperativos 10%

Total

Vida Util

10 Afios
10 Alos
5 Afios
4 Ahos
10 Ailos

Dep'n Anual

10,000
8,000
24,000
40,000
4,000

86,000



4.5 Cuadro de gastos financieros.
crédito refaccionario. i=25% n=5 afios
{nuevos pesos)

Ao Saldo Deudor Intereses
1 500,000 125,000
2 400,000 100,000
3 300,000 75,000
4 200,000 50,000
H 100.000 25,000
Total 375,000

Cuadro de gastos financieros
Crédito de avio. 1=30% N=1 Ao
{nuevos pesos)

Ao Saldo deudor Intereses

1 375,000 112,500

Amorlizacidn
100,000
100,000
100,000
100,000
100,000

500,000

Amontizacién

375,000

Pago folal
225,000
200,000
175,000
150,000
125,000

875,000

Pago total

487,500



4.6 Cuadra resumen de gastos financleros
(nuevas pesos)

Afios Intereses

237,500
100,000
75,000
50,000
25,000

[ AR

Total 487,500
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4.7 Estado de resultados
(nuevos pesos)

Conceplo

Ventas netas

Costo de ventas

Utilidad bruta

Gastos de administracién
Gastlos de venta
Depreciaciones

Gastos de operacion
Utitidad de operacién
Gastos financieros

Utilidad antes de .5.R.y P.T.U.

1.8.R.y P.T.U. (35% y 10%)

Utilidad neta
Pago de dividendos {40%)
Utilidad neta d/de dividendos

Concepto

Ventas netas

Costo de Ventas

Utihdad bruta

Gastos de administracion
Gaslos de venta
Depreciaciones

Gastos de operacién
Utilidad de operacion
Gastos financieros

Utilidad antes de 1.5.R. y P.T.U.

LS.R.y P.T.U. (35% Yy 10%)

Utilidad neta
Pago de dividendos (40%)
Utilidad neta d/de dividendos

1991

3,000,000
2,000,000
1,000,000
183,200
304,800
86,000
574,000
426,000
237,500
188,500
84,825

103,675
41,470
62,2056

1996

6,220,800
4.147,200
2,073,600
380,091
632,033
86,000
1,098,124
976,476
Y]

975,476
438,964

536,512
214,605
321,807

1992

3,600,000
2,400,000
1,200,000
219,960
365,760
86,000
671,720
528,280
100,000
428,280
192,726

235,564
94,222
141,332

1997

6,220,800
4,147,200
2,073,600
380,091
632,033
86,000
1,098,124
975476

0

975,476
438,964

536,512
214,605
321,907

1993

4,320,000
2,880,000
1,440,000
263,952
438,912
86,000
788,864
651,136
75,000
576,136
259,261

316,875
126,750
190,125

1998

6,220,800
4,147,200
2,073,600
380,091
632,033
86,000
1,098,124
975,476
0

975,476
438,964

536,512
214,605
321,807

1994

5,184,000
3,456,000
1,728,000
316,742
526,694
86,000
928,437
798,563
50,000
748,563
336,853

411,710
164,684
247,026

1999

6,220,800
4,147,200
2,073,600
380,001
632,033
86,000
1,098,124
975,476

0

975,476
433,964

538,512
214,605
321,807
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1995

6,220,800
4,147,200
2,073,600
380,091
632,033
86,000
1,098,124
975,476
25,000
950,476
427,714

522,762
209,105
313,857

2000

6,220,800
4,147,200
2,073,600
380,091
632,033
86,000
1,098,124
975476

o]

975,476
438,964

536,512
214,605
321,907



4.8 Resultado anual de efecti
{nuevos pesos)

Conceplo

Utilidad después de dividendos
Depreciaciones *

Dividendos {40%)
Resultado anual de efectivo

Concepto

Utilidad después de dividendos
Depreciaciones *

Dividendos (40%)
Resultado anual de efectivo

1991

62,205
86,000

41,470
148,205

1996

321,807
86,000

214,605
407,907

hdabiaion d:12sudods

1992

141,332
86,000

94,222
227,332

1997

321,907
86,000

214,605
407,907

*Com No 6 ungidp pnle auma 1 ek

1993

180,125
86,000

126,750
276,125

1998

321,907
86,000

214,605
407.907

1894

247,026
86,000

164,684
333,026

1999

321,807
86,000

214,605
407,907
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1995

313,657
86,000

209,105
398,657

2000

321.807
86,000

214,605
407,807



4.9 Resultado neto de ingresos y egresos

(nuevos pesos)

Resuitado anual
de efectivo

>
S
=)

0
189,675
321,564
402,875
497,710
608,762
622,512
622,512
622,512
622,512
622,512

CENDNBEWN = O

-
o

1"

Flujo de inversion

-875,000

160,000
-120,000

-160,000

887,600

Resultado neto de
ingresos y egresos

‘ -875,000
189,675
321,554
402,875
337,710
488,762
622,512
622,512
462,512
622,512
622,512
887,600

ESTA TESIS MO DERE
SAUR DE LA BIBLIGTECA



4.10 Resultado neto de efectivo actualizado,
Tasa minima atractiva 30%
({nuevos pesos)

Resultado neto de

Afo Flujo neto Factor

efectivo actualizacién
o -875,000 1.0000
1 189,675 0.7692
2 321,554 0.5917
3 402,875 0.4552
4 337,710 0.3501
5 488,762 0.2693
6 622,512 0.2072
7 622,512 0.1594
8 462,512 0.1226
9 622,512 0.0943
10 622,512 0.0725
1" 887,600 0.0558

Valor actual neto

Nota:  Sielvalor aclual neta (V.AN.) es positivo el proyecto se acepla.
Si el valor actual neto (V.A.N.) es negalivo el proyeclo se rechaza.
En aste caso ef proyecto se acepta pof ser rentable.

Otro indicador es ia relacién costo-benelicio que es igual a 1.38 y por ser mayor que | el proyecto se acepla.

Para cakcuiar el factor de actualizacion se uso ia siguiente ldrmula:
F.A=1/(1+)

La relacidn costo-bensliclo se obluvo da fa siguiente manera:
Suma de beneficios 1,207,690

ceeannCogto-benalicio 0 eeeeeeeee = 1.380217143
Total da créditos 875,000

Efectivo
aclualizado

-875,000
145,904
180,269
183,375
118,242
131,638
128,970

99,207
56,699
58,703
45,156
49,527

332,689
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4.11 Célculo de tasa interna de retorno
(nuavos pesos)

Resultado nelo Rosultado neto

Resultado anual Factor de elactivo Factor de afectivo

Afio de efectivo adl. al 39% act. al 39% act. al 41% act. al41%
0 -875,000 1.0000 875,000 1.0000 -876,000
1 189,675 0.7194 136,457 0.7092 134,521
2 321,554 05176 166,427 0.5030 161,739
3 402,875 0.3724 150,012 0.3567 143,719
4 337,710 0.2679 90,466 0.2530 85,441
5 488,762 0.1927 94,194 0.1794 87,700
6 622,512 0.1386 86,310 0.1273 79,220
7 622,512 0.0097 62,093 0.0903 56,184
8 462,512 0.0718 33,190 0.0640 29,605
9 622,512 0.0516 32,138 0,0454 28,260
10 622,512 0.0371 23,121 0.0322 20,043
" 887,600 0.0267 23717 0.0228 20,268
Valor Actual Neto 23,124 -28,299

Nota:  De=(23124°2y/51423
De=090
T.LR.=39+0.90
TLR=399



4.12 Recuperacién de capital
{nuevos pesos)

Resultado nelo da
Ao ingresos y egresos

875,000
189,675
321,554
402,875
337,710
488,762
622,512
622,512
462,512
622,512
622,512
887,600

DN U A WN -0

-
- a

*Antas de concluir el sexto 8/ sa recupera b que so invirid y se comienza a oblener ganancia,

Factor act.
al 30%

1.0000
0.7692
0.5917
0.4552
0.3501
0.2693
0.2072
0.1594
0.1226
0.0943
0.0725
0.0558

Resultado neto de
efectivo perac

-875,000 -875,000

145,904 729,098

190,269 -538,827

183,375 355,452

118,242 237,210

131,638 -105,572

128,870 23,398

99,207 122,605

56,699 179,304

58,703 238,007

45,156 283,163

49,527 332,690



Grifica TIR

VAN

Miles de nuevos pesos

23,124 —— C

%

(28299) [—— A " B

Daspeje Formulario
i TIR=0D+DE

TIR=39 +DE
! DE AB DC{AB) _23,124(2) 46,
DE7AC T AG Tsiaes
TIR=0D+DE =39+ 0.9
TIR=309

248 s
5=
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Conclusiones.
La hipdtesis que se presento al inicio de este trabajo, se acepta al considerar las siguientes conclusiones:

1. De acuerdo a las expectativas de que el nimero de vehiculos en circulacion aumentara
considerablemente en la zona metrapalitana, es oportuno realizar una inversién en un nagocio de
autopartes ya que habré un mercado mds grande al cudl se le debera de satisfacer sus necesidades.

2.La industria de autopartes ha benelficiado a la econom(a al crear trabajos en todo el pais pues es una
Industria descentralizada lambién ha favorecido a la inversion nacional asi como la difusién e
implantacién de nueva tecnologia para obtener la calidad que se reuiere y poder ser compelitivos frente a
Estados Unidos de Norteamérica y otios palses del mundo.

3. Determinar la planeacitn estratégica que seguird la nueva refaccionaria pues como pudimos apreciar,
es de gran ayuda para guiar a la empresa al mejor aprovechamiento de sus recursos, a lograr una
adecuada adaptacidn a los cambios estructurales y organizacionales, a tener mejor coordinacién entre las
diferntes 4reas y a identificar posibles problemas y buscar las soluciones que mejor convengan.

4, El entorno econdmico que se debe tomar en cuenta para la industria de autopartes y asi poder tener
una gula o apoyo, es la perspectiva intermedia pues es la que se apega mas a la realidad que estamos
viviendo ya que el poder adquisitivo actual no se ha emparejado o superado a la inllacién; por otro lado si
ha habido desaceleracién, en 1991 aceleracion fué de 3.6% y en 1992 fué de 2.7%.

5. Al efectuar un estudio de mercado formal se garanliza que el establecimiento de un negocio pueds ser
condueido al éxito, en basa a los siguientes aspectos:

- La obtencién de la dptima localizacion

- Determinacién de la demanda potencial
- Cuantificar el tamaiio del mercado

- Definir el tamafio del negocio

6. De acuerdo al caso practico, se debe de establecer una refaccionaria en la zona de
Tlainepantia-Puente de Vigas, sobre la Av. Via Gustavo Baz.

7. Como se ha demostrado en el capitulo 4, la inversidn que se realiza en esle tipo de negocio nos dara
una mayor rentabilidad que ia simple colocacitn del capital en el sistema financiero mexicano; ademas de
generar los siguientes bensficios para la sociedad:

- Generacién de empleos

- Pago de impuestos

- de las i de!
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Recomendaclones.
1. En la toma de decisiones de inversion en un nuevo proyecto. es necesario considerar el entorno
economico en el que se desenvolvera la empresa, ya que las variables econimicas influiran directamente
en sus resultados.

Es importante considerar la evolucion y perspectiva de las principales variables, como 1o son las
siguientes:

- Producto interno bruto
- Inflacion

- Tasas de interés

- Salarios

- Tipo de cambio

El conocimiento de! entorno econdmico nos proporcionard elementos para la toma de decisiones, en
forma correcla y oportuna.

2. Para el establecimiento de un nuevo negocio, es de vilal importancia la planeacion; mediante ésta sa
perlila el rumbo que seguird la empresa. la planeacidn deberd inciuir los diferentes aspecios operativos,
financieros y de mercado, para el corlo, mediano y largo plazo.

3. Es recomendable considerar planes a largo plazo, programas de capacitacién y calidad total. de esta
manera se lendra mayor posibilidad de éxito ante la apertura comercial, 1a cual esta en franca expansién
con la tirma del tratado de libre comercia.

4. La evaluacién de un proyecto de inversidn debe efectuarse ulilizando las técnicas financieras que
contemplan el vator del dinero en el liempo como son el valor actual neto y la tasa interna de retorno. si
se utilizan técnicas subjetivas se corre el riesgo de tomar decisiones equivocadas y los resultados podran
ser negativos,

5. Desdo la formulacion y evaluacion de un proyecto de inversion hasta su puesta en marcha, es
necesaria la participacién de profesionisias especializados en las diferentes dreas involucradas en el
proyecto como las que a continuacion se mencionan:

- Mercadotecnia

- Economia

- Finanzas

- Administracién

En el caso de empresas que se dediqusn a la produccion de blenes, se requerira de el apoyo de
profesionistas del drea de ingenierfa industrial.
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