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lnlroducclón. 

Dentro de la industria de autopartes, existen empresas con un gran éxito, mientras que otras apenas y 
logran resultados marginales o fracasan y con el tiempo solo llegan a sobrevivir aquellas empresas que 
suministran los beneficios que la sociedad exige y a precios suficientes para cubrir los costos de 
producción. 

Para que una empresa tenga éxito deben tenor una planeación en el corto, mediano y largo plazo y 
prepararse para realizar los cambios necesarios. Sin embargo, estos cambios pueden afectar las 
relaciones enlre la organizaclón y su ambiente o la estructura Interna y actividad operativa de la empresa. 
por lo tanto, se debe abarcar quo en el funcionamiento de las empresas se manejen dos conceptos 
necesarios para lograr el éxito; estos conceptos son la eficiencia y la afectividad. •La eficiencia consiste 
en reallzar las cosas do manera adecuada y con el mínimo consumo de tiempo y demás recursos 
necesarios; la efecli1!idad involucra hacer aquellas cosas necesarias para alcilnzar los objetivos 
organlzacionales.~ 1 Ambos son necesarios pero si hay conflicto entro estos dos se le debe dar prioridad a 
la efeclivldad. 

En la alta gerencia do las empresas actuales se busca lograr un equilibrio entre la compelencia, las 
oportunidades y Jos riesgos creados por el cambio ambiental en una fonna efectiva y eficiente. Las 
características que cada empresa obtiene con esle equilibrio es su estrategia, la cual es una valiosa 
herramienta para afrontar los cambios internos y externos. 

Al ser de gran importancia la estrategia de la empresa, su formulación debe administrarse. para ésto se 
necesita do un proceso formal y analí!ico a seguir y fomar en cuenta los componentes que existen en 
cualquier tipo de estrategia. estos componentes son: 

1. El ámbito es la amplitud entre las acciones ac1uaJes y proyectadas de la empresa con su ambiente. 

2. La aplicación de recursos son los nivelas y patrones presentes y pasados de aplicación de recursos 
que ayudan a alcanzar las metas y objetivos. 

3. La ventaja compeliliva es la posición especial que logra una empresa frente a sus competidores. 

4. La sinergia es el conjunto de efectos que se buscan con la aplicación de recursos y sus decisiones. 

Para muchas empresas la planeaclón os proyectar un fuluro deseado y los medios efectivos para 
conseguirlo; es un instrumento que uli!iza con frecuencia un buen empresario. 

En la actualidad, así como en el futuro, la planeación tendrá que adaptarse a las caracferisticas de cada 
empresa y de la situación en la qua vive. Muchos empresarios u hombres de negocios ven que la 
planeaclón es un proceso de toma do decisiones pero deben de tomar en cuenta que la toma de 
decisiones no siempre equivale a la planeación, la cual al ser un factor que afecta a la industria 
automotríz, se explica con más detalle en el capitulo 2. 

Tomando en cuenta lo antes mencionado, a lo largo del capitulo 1 presento un panorama de los inicios de 
la industria do autopartes en México, las ventajas que obtuvimos en nuestra Economía; también se 
menciona como está dividida la industrta aulomolriz y la evolución que ha tenido de 1985 a 1988 y 
finalmenle las expeclalivas que existían de 1990 a 1992 y las que se esperan en 1993 y 1994. 

En el capltulo 2 presenlo un panorama de como surgió y ha evolucionado la industrta de aulopartes; un 
entorno de los factores macro y micro ambientales que la alectan y que nos permllen formarnos una idea 
más clara de esla industria; posteriormente en el capltulo 3 se realizó una investigación de mercado con 
la cual se presenta un caso práclico y su proyección financiera en el capítulo 4 para eslablecer una 
nueva refaccionaria demostrando que ésta será rentable. 

Hicks Herbert G & Gu!let C. Ray. "Administración' Ed. CECSA septiembre 1967. 
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Hipótesis, Problemállca y ObjeUvos. 

Problemállca: no se cuenta con la certidumbre necesaria en cuanto a técnicas, elementos y recursos para 
la Instalación de nuevas empresas. 

Hipólesls: con la determinación de un plan estratégico y la experiencia se logrará el establecimiento de 
nuevas refacclonarias teniendo mayor certeza de éxito. 

Objellvo General: determinar los elementos, técnicas y recursos para el plan de crecimiento y desarrollo 
de la Industria de autopartes en el D.F., asl como la Instalación de una nueva refacclonaria. 

Objetivos Especificas: 

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

2. Conocer las condiciones organizacionales más propicias para el crecimiento y desarrollo 
organlzaclonal. 



Capítulo l. 



1.1 Antecedentes. 

Los Inicios de la Industria de autopartes se remontan al momento en que surge la industria automotriz en 
México, década de los años 20, motivada prlnclpalmente por la creclenle demanda de transportación, por 
la necesidad económica de contar con una lndusllia propia que diera impulso al desarrollo del país así 
como por el Interés que esle campo industrial despertó en empresarios y en el gobierno. 

A principios de los años sesenta, México ensamblaba 55 mil unidades anuales, de los cuales, sus 
componentes se Importaban en su lolalidad. a la fecha, la industria del automóvil tiene un papel 
preponderante en la economía nacional, habiendo logrado un gran desarrollo en un corto período. 

Actualmente esta rama (industria automotriz) está dividida en tres scclores; 

1. Una industria llamada lerminal, la cual fabrica los motares y sus componentes. asi como el ensamble 
final de los vehículos. 

2. Una industria denominada de autopartes, os auxiliar de la primera, fabricante de componentes para 
ensamble y para rofacción. 

3. Un sector comercial encargado de distrtbulr los vehículos fabricados por la industria lenminal. 

Si definimos específicamente a la industria de autopartes, encontramos que esta rama (ind. automotriz) 
transforma materias primas básicas en productos elaborados que formarán una parte de un vehículo o 
sus refacciones. 

La Industria de aulopartes depende direclamenlo de airas industrias de transformación y así asegura su 
subsistencia con productos de insumos para la industria terminal y el mercado de refacciones. 

En México, el desarrollo de esta industria ha sido planeado correctamente mediante su estructuración en 
forma horizontal. 

Mediante instrumentos de fomento industrial el sector publico ha definido porlectamcntc Jo5 campos de la 
industria terminal y de aulopartes: la primera no podrá fabricar componentes que produzca la induslria de 
aulopartes. 

La estructura horizontal de esta induslna ha lenido ciertos efectos que daban ventaia a nuestra 
economía, como son las siguientes: 

1. Una descentralización industrial que ha favorecido a dislínlas zonas del país, 

2. Ha generado mayor número de ompleos. 

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

4. Se puso al alcance de los lnverslonlslas mexicanos un nuevo campo de Inversiones. 

5. La tecnología fué difundida a distintas áreas geográficas. 

La estruclura de la industria de autopartes está consliluida en su mayoría con capital de inversionistas 
mexicanos de cuando menos un 601%. 

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

Las compañías de autopartes pueden separarse en dos grupos: fabricantes de equipo original y mercado 
de refacciones. 
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En muchos casos, la inversión que se requiere para iniciar la producción de las partes más vendidas en el 
mercado de refacciones es menor que la que se necesita para producir partes más complejas y de a/la 
duración para los fabricantes de equipo original. 

México tiene una frontera común con el país que posee el mercado mundial de autopalies más grande, 
más sofisticado y más abierto: los Estados Unidos de Norteamérica. 

La actividad principal de las compañías grandes y medianas, está dirigida al Mercado Mexicano y no al 
de Estados Unidos. Son pocas las compañías que han empezado a establecer relaclones comercia/es a 
través de uniones con socios de Eslados Unidos. 

La industria de autopartes so desenvuelve en un mercado que comprende a fabricantes de autos, 
camiones, tractocamlones, omnmibuses y chaslses. 

Es importante considerar la tecnología cambiante que caracteriza a la industria automotriz. Estos 
cambios son motivados por razones de seguridad, contaminación amblental, desarrollo de nuevos 
productos y en gran medida por los factores de costo y mercadeo. 

Estos agentes de cambio han tenido gran influencia; en México, la Industria de autopartes ha demostrado 
su flexibilidad en adaplarse a las nuevas tendencias tecnológicas. 

El mercado automotriz requiere de un abasto oportuno, buen precio y óptima calidad en sus productos; al 
mismo tiempo deberán desarrollar nuevos produclos, Incorporando la tecnología que ta Industria 
automotriz demanda. 



1.2 Evolución Reciente. (1985-1988) 

En los úlllmos meses se analizó el fuerte incremento que las ventas de autopartes de repuesto han 
lenldo. Medianle una encuesla , que realizóel grupo Ciemex-Wefa conlratado por un grupo de empresas 
de la industria de autopartes como lo son: Spicer, Tremec, Condumex, Melalsa, Sifunsa, Nemak, Vilro, 
Crinamex y Acunsa, aplicada a 30 empresas fabrtcanles del sector se obtuvo que para una muestra 
seleccionada de productos el Indice de volúmen de ventas a la industria lermlnal (incluye únicamente 
Insumos para la producción) en 1988 tenla un nivel 18.7% inferior al de 1985, mientras el de ventas en el 
mercado de ropuesto (incluyendo refacciones originales) so h&bfa incrementado 21.5% de acuerdo a la 
Información obtenida en el documento antes mencionado realizado por Ciemex-Wela. (ver cuadro al final 
del capítulo). 

En cuanto al valor de las ventas, los cálculos mostraron que en el periodo de 1985· 1988 la participación 
de la Industria terminal disminuyó de 65.6% a 50.2% y la del mercado de repuesto se incrementó de 
31.5% a 41. 1% siendo el resto exportaciones di recias e Indirectas. (ver cuadro 2 al final del capítulo). 

Algunos de los factores fundamentales que han inlluido en favor del desarrollo del mercado de repuesto, 
son Jos slgulenles: 

- El envejecimiento del parque vehicular. 

• El encarecimiento de los vehículos nuevos. 

• La calda del Ingreso real de la población. 

La proporción de vehículos nuevos y scminuevos en el parque vehicular ha disminuido significativamente 
en favor de los de mayor uso. de acuerdo a cálculos realizados, los vehículos cuya edad fluctúan entre 5 
y 9 años, representan el 41.4% de los vehículos en circulación en 1988: 5 años antes esta proporción era 
de 29.1 % (ver cuadro 3 y 4 al final del capítulo). 

Los vehículos seminuevos son una gran ruente de demanda de refacciones, especialmente de productos 
originales y de alta rotación. pero su número en circulación se ha reducido significativamente. la 
explicación para esta reducción de unidades, es que el envejecimienlo del parque vchicular no fue la 
única variable que ayudo al crecimiento del mercado de repuesto. el encarecimiento significativo de los 
vehículos nuevos, hizo más dlffcil su adquisición, incrementando de esta manera el mantenimiento de los 
vehículos seminuevos. 

Por otra parte, el incremento de precios de los vehículos nuevos repercute en el encarecimiento de los 
vehículos usados, lo cual justifica que se realicen inversiones más costosas on reparaciones y 
mantenimiento de los autos de mayor uso. esto último a favorecido a las partes de repuesto de baja 
rotación. 

Por último, ante el menor poder adquisitivo de la población, los vehfculos de mayor uso son conservados 
por un período de tiempo mayor, Jo cual desemboca a un mayor mantenimiento del mismo. 



1.3 Tendencias esperadas para 199(1.1994. 

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

·Aumento del parque vehlcular. 

·Distribución del parque en vehículos scminuevos y usados. 

· Evolución de los precios de los automóviles nuevos y usados. 
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De acuerdo a la inlormación obtenido en la lnvesligación que realizó Ciemex· Wefa. de la cual se habló 
en el punto anterior de este capflulo, el gran crecimiento del mercado Interno automotriz esperado para el 
mediano plazo, se vera reflejado en una expansión del parque veh/cular, de 6.23 millones de unidades 
estimadas en 1989 a 8.15 millones de unidades para 1994. Las edades de los vehlcu/os se modificaran 
notablemente ya que tendrá un importante rejuvenecimiento. Jos vehículos seminuevos en circulación 
(0·4 años de edad) se incrementarán de 1.97 millones de unidades en 1988 a 4.02 millones de unidades 
en 1994. Los vehlculos comprendidos entre 5 y 9 años de edad disminuirán de 2.497 millones de 
unidades en 1986 a 1.892 millones de unidades en 1994. la esperada reducción de precios delos 
vehlculos nuevos en el mediano plazo, justificada por la Importación de vehlculos nuevos y la mayor 
competencia Interna, creará presiones para que se reduzcan los precio de los vehículos usados. por lo 
tanto se espera una expansión considerable del número de vehlculos en circulación, ton una 
participación creciente de los vehlculos semlnuevos y decreclonle de los de mayor uso. además se 
espera una tendencia a la baja en los precios relativos tanto de los vehículos nuevos como de los usados. 
(ver cuadro 3 al final del capflulo). 

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

Si se considera que el número de vehículos en circulación se Incrementara en fonna significaliva, se 
puede esperar una expansión de las venias anuales de refacciones en el mediano plazo de alrededor de 
9.3°',duranle 1991-1993. Este crecimienlo se verá reflejado con mayor fuerza en los productos de aha 
rotación (clulch. lrenos, bu¡ias, lillros. empaques, carburador, etc.), que en los de baja rotación 
(diferencial. ca¡a de velocidades). la reducción de los vehlculos de mayor uso afectara directamente a la 
demanda de aulopartes menor relación mienlras que el incremento de los vehículos semlnuevos 
apoyaran las ventas de las de alfa rotación. 

Al largo plazo ( 1994 en adelanle) los automóviles de mayor uso se incorporarán a los seminuevos, 
apoyando asi al crecimiento de ventas de autopartes. 

En el mediano plazo, muchas empresas que participan en et me11:ado de refacciones cruzarán por una 
etapa de crecimiento, excepto aquellas que compitan en refacciones orlginales de baja rotación, las 
cuales no tendrán un crecimiento significativo hasta después de 1993. Para estas empresas que 
compiten con refacciones originales, el bajo crecimiento esperado corrll/nado con la mayor competencia 
de partes importadas, creará un enlomo de al/a competencia y calidad. 
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Cuadro 1 
Indices de volumen de ventas del sector de autopartes íl. 

1985 1986 1987 1988 1988/85 

Ventas totales 0.887 0.806 0.895 1.000 

Variación (%) ·9.1 11.0 11.7 12.7 

Ventas a Industria terminal b 1.230 1.040 0.895 t.000 

Variación (%) ·15.4 ·13.9 11.7 ·18.7 

Mercado de repuesto e 0.823 o.ns 0.916 1.000 

Variación (%) ·5.7 18.0 9.2 21.5 

Exportaciones d 0.423 0.453 0.833 t.000 

Variación (%) 7.1 83.9 20.0 136.4 

a. Para una muestra de 30 rJe las empresas fabricantesmayoms del saetar, portenockintes a 14 grupos industria/os.' 
b. Incluye un/es mente vontas do insumos para la fabrica e ion de vch/Culos para el morcado nacional. 
c. Incluyo V'611tas d8 refacckxles tanto al mercado indOpfJfldiente como a la industria termin81. 
d. Incluye tanto exportacion directa romo Indirecta. 

Fuente: P1oyeclo de Au/opartes cJc/Ciomox·Wofa. Octubre 1989 • 



Cuadro2 
Valor de las venias del seclor de autopartes 8 

(millones de nuevos pesos) 

1985 1986 1967 1988 

Ventas totales 110.483 183.251 438.223 1002.674 

Destino: 

Industria terminal b 72.484 96.452 199.343 503.018 

mercado de repueslo e 34.816 62.560 188.240 411.691 

expor1aciones 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 45.49 50.17 

mercado de repueslo 31.51 34.15 42.96 41.08 

exportaciones 2.88 13.22 11.56 8.75 

a. Para ooa muestra do30 da las emprosas fabricantes mayores dul sector. perteneclentosa 14 grupos Industriales. s 

b. Incluyo unJcamento VMtas de tisumos para la fobricacbn do vah.tu~ paro el mercada nacbnal. 
c.. fnc/uj'O ventas de refacckJnes tanto al mercada independiente como a la industria termilal. 
d. lndJyu tanlo expof1acbn directa como lndrecta. 

Fuenlo: Proyecto de Auropattes del Ciomex·Wefa, Octubre 1989. • 
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Cuadro 3. 
Vehículos en circulación. 
(millones de unidades) 

1983 1988 1994 

Tola! nacionales e lmpo~ados. 5.650 6.031 8.153 

Por edad: 

• 0-4 años 2.933 1.972 4.01B 

-5-9 1.644 2.497 1.892 

• 10-14 0.774 1.092 1.468 

- 15 en adeianle 0.299 0.470 0.775 

Fusnte: ProyocrodeAutopattasdelCiemeK·Wefa. Octubre 1989. 
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Cuadro 4. 
Cifras del parque vehlcular. 

(miles de unidades.) 
1986 1987 1911l 1999 1990 1991 1992 1993 1994 

I'ltl:alulirum 59118 5910. 4 0031l 62268 6-W.3 0181, 7 71903 7649.3 81532 
bm (\1 -01 o 2 32 3 7 6 64 66 

llb:"t,tn 
4thdanlse .inp:it<rl:sme.rm 

AJ:.omo:lic; 30413 3013.4 302), 4 30852 31:6. 9 32'0,6 34)6') 3ti);, 6 38369 
'llsa(!) ·O J ·O 9 05 19 23 39 49 55 59 
Cami:na: 19164 1931. 2 ;J'JM.A 21133 2230. 7 Zl'll. 7 25898 2BIJ.3 3061 B 
'lru.1. (f.¡ 23 19 33 49 56 12 93 66 BB 
'Ilact:a:amhus 413 •ll ·11.2 423 4t5 47. 9 526 93. 5 656 
'IlE!a (f.) -06 ·Q6 04 27 52 16 99 11.2 122 
Atmh.nm ilEgals 22 21.4 21.1 20 8 JJ. 7 21 216 2'.6 24 
'n:ea a,¡ 21 -i'.8 -14 -14 -02 ll 3 47 62 

ljftcn:a-W. ~·conaJJP:n 
yLnai~cBffi l!l09 m.t 1 9Jl.8 9651 HD5.5 1043.5 108915 112l.2 1163 
'lill.:i(i) .... -O 7 46 44 43 42 39 35 31 

2 Rrechd P:irutaj!J 
lb Oa4 355 .lJ.5 32.7 348 J;.2 <J.6 45 

"'· 7 
493 

O? 5 a9 407 419 41.4 319 :n.9 Ji 9 223 Zl.6 232 
re toa 14 "2 !7.4 JB.J 18 !J JJ. 7 ZlJ 23 9 :n.5 19 
re l5enalclnb fi6 12 16 86 92 92 9 92 95 

l "'11i:ulcsnUYrnend JllIQ..le\ehia.Jbr 
Atoma.iJia:; lb07 154.1 210.1 "511 267 J('l:.2 JB9J 4'll.6 4424 
Cambia; 957 '"' l2J.l 170 193.8 2~7 2909 323 3539 
'Ilact:o:amit•r; 13 15 21 ]) 4 7 61 75 99 IOl 
JU.cb.Jmsitcg.·.Es 12 a:: ª' 07 1 14 18 22 26 

4'!00wcb ct:fortu ParaibjJ 
Afomcvli.es: 56 64 69 7 11 7 67 63 
Cambi.m 28 3 33 35 37 39 39 39 37 
'nat~amh>r: l7 4:'. la 5 •l ;9 6 6 57 52 
,.\J:.d.11:cs1tu_¡·;i_>r; 

,, !"! \3 47 51 53 55 55 54 

! :llµJ d: \l.'brul.. pn-nl,d \l. l 

1 AU.omó..•~s 
n_. Oa4 361 32 l2. 5 333 34 ll.3 43 3 o;.0 49 
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Capitulo 2. 



2.1 Planeaclón Eslraléglca. 

Existen varias definiciones, quo pueden ser simples o complejas, que establece lo que es planeación 
eslratégica. 

Planeación estratégica se define como "el proceso de decidir en el presente que hacer en el futuro". 

La ptaneaclón estratégica se dice que es única, ya que se detennlne con base en la naturaleza de cada 
producto, al tipo de empresa y la rama industrial a la que pertenece. 

otra definición do planoaclón eslratéglca nos dice que "es un proceso en el que se toma un conjunto de 
decisiones lnleractivas y supeipuestas que conducen al desarrollo de una estrategia eficaz para una 
empresa·. Dicho proceso consta de lo siguiente: 

1. Determinar el cometido de la organización. 

2. Seleccionar métodos u objetivos que la organización desea alcanzar. 
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3. Formular los supuestos sobre los cambios que se producirán en el entamo dxterlor de la orgánlzaclón. 

4. Identificar las oportunidades y amenazas que su~an en el enlomo exterior de la organización. 

5. Evaluar los rasgos sobresallenles y las deficiencias Internas do la empresa. 

6. Identificar las allemativas estratégicas viables con que cuenta la empresa. 

7. Elegir una o varias a/lemativas que quiera desarrollar la empresa. 

8. Desarrollar un plan de implementación para facilitar la consecuclón de los resultados de la empresa, 
mientras se Implementa el plan estratégico. 

9. Diseñar un sistema de control y retroalimentación para observar de cerca los resu/lados de la empresa, 
mienlras se ímplemenla el plan estratégico. 

El contar con una plancacrón eslratégica liene ventajas las cuales menciono a continuación. 

• La planeaclón estratégica aumenla la eficacia de la empresa. al saber que rumbo tomará la 
organización, los recursos humanos, materiales, técnicos y el tiempo se podrán utilizar de mejor manera • 

• Al ver que lo que se planeó se va logrando, los ejecutivos se sienten autoreallzados y satisfechos. 

• Facilita la adaptación a los cambios. 

~ Permite que so coordinen esfuerzos de áreas, funciones e individuos. 

• Sirve para identificar los problemas y soluciones. 

• Permite formar nuevos equipos en aspectos Internos y externos tanto en oportunidades corno en 
restricciones. 

La planeación cstratógica esta formada por dos etapas: 

1.fJ¡¡¡¡¡u¡rimariaJu!!l..lllllriaración. en esta etapa se establecen las bases necesarias sobre las cuales 
puede comenzar la estructura organizacional, estas bases son las siguientes: 

a. Definición de concepto de misión. es Importante que la empresa conozca el negocio al cual se esla 
dedicando. una vez que se ha definido el negocio, la empresa podrá eliminar las oportunidades qua 
carezcan de ventajas. la misión debe definirse en toda la organización y debe revisarse continuamente. 



b. Análisis de posición de la empresa. se analiza la situación que se presenta alrededor de ta empresa. 
dicho análisis debo contener ta descripción y evaluación de los factores externos, internos y clave. 

c. Creación de escenarios. ya determinados los factores anles mencionados, so realiza un estudio para 
evaluar las oportunidades que puede tener la empresa y al mismo tiempo so realiza una evaluación de 
riesgos. 

d. Definición de objetivos estratégicos. al elaborar un objetivo, hay que fijar un plazo de tiempo para 
realizarlo y de acuerdo al tiempo serán de corto o la roo plazo. los objetivan deben tener ciertas 
características como son: la jerarquía, la cuantitividad, consistencia y realismo. 

2. Etapa secundaria o d~. 

En esta etapa la empresa deberá considerar los siguientes puntos a roa/izar: 

a. Establecimiento de las metas de venta deseadas. 

b. Elaboración y asignación de el presupuesto total do mercadotecnia. 

c. Orienlaclón estratégica. se determinan las estrategias más adecuadas para Ja empresa. Existen 
diferentes tipos de estralegias: 

1.Estrategias de crecimiento. Con estas se logra la expansión de la empresa en forma lógica y 
controlada. para ello se u!Hizan a su vez las siguientes estrategias: 

• Estrategias Intensivas. La empresa aprovecha las oportunidades que se presentan en productos y 
mercados que maneja. Estas pueden ser penetración de mercado, creación de morcados, creación de 
productos y diversificación. 

-estrategias de Integración. puede ser Integración hacia adelante para tener mayor dominio sobre 
sistemas de dlstribucion; integración hacia atrás para lograr mayor control en sistemas de suministro; 
Integración horizontal consiste en el control de los competidores. 

-estraleglas conglomerantes y de consolidación. se busca lograr la armonía en el func1onamienlo de la 
organización por medio del desarrollo económico, tecnológico y humano. 
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2.estrateglas competílivas. es el conJunlo de estrategias cuya aplicación depende de los resultados que 
se quieran obtener y de /a sl!uac1ón que presenta /a empresa y la competencia. se ulilizan para empresas 
grandes y pequeñas. para empresas grandes las estrategias que se usan son la innovación, polilíca de 
precios, política promociona/ y polílica empresarial. para empresas pequeñas se usa la diferenciación de 
productos, segmentación de mercados, distribución selectiva y promoción so/ecfiva. 

3. estrategias de desarrollo. se usan como medio de crecimiento basándose en la diversificación. éstas 
se subdividen en las siguientes: 

- Estrategias do diversificación concéntrica. Se agrega un nuevo produclo o servicio relacionados con los 
actuales para atraer nuevos clientes. 

• Estrategias de diversificación horizontal. Se busca satisfacer al clienle con nuevas líneas de productos 
diferentes a tas actuales. 

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

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



Esrraregias de entrada. Es posible ubicar un producro en un lugar más favorable mediante Innovación, 
precio, canales, car.dad, ere. 
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- Eslralegias de segmenración/posicionamlenro. So usa para explorar el sogmenro escogido y apropiarse 
de él mcdianle fas caracteríslicas propias del producro. 

- Estrategia de la mezcla de mercadorecnla. Son las cu airo variables que se pueden usar en forma 
combinada para impactar al mercado. (precio, plaza, promoción, producto). 

·Estrategias de oportunidades. Se determina el momento oportuno para Intentar un lanzamiento de 
producto nuovo. 
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2.2 Evolución y Situación Económica y Social. 

A partir del final de la elapa armada de la revolución, el país experimentó profundos cambios y avances 
en su economía. durante varias décadas, de 1945 a 1970 se mantuvo un crccimienlo anual promedio 
mayor al 6%. Las transformaciones económicas abarcaron diversos aspectos. en especial el crecimiento 
de la lnfraeslructura económica, con el correspondlenlo aumento de la capacidad productiva del país, 
tuvo un gran dinamismo, que se reflejo en un gran proceso de Industrialización lo cual produjo un fuerte 
cambio en la estructura de la producción. 

Las profundas transfonnaciones que significaron un gran crecimiento de la capacidad productiva del país 
también tuvieron efectos negativos, al causar la aparición de diversos desequilibrios, como lo son los 
siguientes: una economía altamente concentrada en unas cuantas ciudades, el equilibrlo ecológico se ha 
roto, el medio ambiente se ha deteriorado. en diversos aspeclos, el desarrollo ha sido disparejo por 
regiones y por sectores. 

Las dificultades económicas de los últimos años han obstaculizado el desarrollo para el logro de la 
superación de los rezagos sociale, el estancílmlenlo de la actividad económica y la escasez do recursos 
han propiciado un deterioro de los niveles de vida de la población. 
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2.3 Pollllca Económica. 

A mediados de la década de los sesenla, algunos indicadores moslraban un inminente agolamlento en la 
etapa de crecimienlo elevado sobre la base de la suslilución de Importaciones. Se debía adaptar la 
estrategia económica al cambio con el fin de aprovechar las oportunidades que ofrecía el mercado 
externo para compensar la pérdida de dinamismo del mercado Interno. 

En lugar de efectuar cambios eslruclurales a fondo, se lnlentó compensar el debilitamiento de la 
producción con roodidas para aumentar la demanda, que comprendieron la adquisición por parte del 
eslado de empresas privadas en difícil siluación financiera y la creación de nuevas empresas publicas en 
campos de actividad antes limitados a Ja acdón de los sectores social y privado. Al mismo tiempo se 
aumentaron los subsidios al resto de las empresas, con el propósito de evitar el deterioro de su nivel de 
producción y de mantenortas financieramenlo a flole. La respuesta que dió la política económica a los 
grandes problemas propició continuos desequilibrios económicos y financieros hasta llegar a un punlo en 
el que era preciso realizar ajustes económicos soveros, como la contracción de la demanda y las 
devaluaciones cambiarias. los esfuerzos que se hicieron al principio por adaplar las estructuras 
económicas del país a las nuevas realidades fueron insuficientes. 

Las dificultades so multiplicaron como consecuencia del aumento, cada vez más rápido, de la población. 

Duranle los selenla, el endeudamienlo exlemo desempeñó un papel compensalorio Importante que 
ayudó a frenar el delerioro económico, esto sucedió a costa do empeorar las condiciones futuras de la 
economía. 

El país empezó a tener ciclos económicos de crecimienlo muy breves seguidos de otros periodos, cada 
vez más prolongados, de recesión de fa aclividad económica. Al mismo tiempo, los fuertes y repentinos 
ajustes del tipo de cambio y de los precios públicos cuando los desequilibrios alcanzaban niveles 
inmanejables, fueron minando los mecanismos de eslabilización de la economla, hasla que la respuesta 
rápida a cualquier movlmienlo de precios propició la aparición de inllaciones de tres dígilos en la presente 
década. 

Hacia el segundo 1erclo de los años ochenla, el gobierno de la república inició un proceso de cambio 
enrocado a transformar la planta productiva, a elevar el nivel general de eficiencia de la economía y a 
desarrollar un sector exportador capaz de generar los recursos necesarios para el desarrollo. Este 
esfuerzo lambién abarco el saneamiento de las finanzas públicas Incluyendo la reestructuración del 
sector paraestatal. las necesidades del país, el estancamiento económico y las demandas sociales 
hacían necesario el cambio estructural. 

La eslrategia que se ha manejado hasla 1992, es la de reducir la Inflación y lograr un creclmlenlo 
económico sostenido y de ésla manera propiciar la creación de empleos produclivos. bajo este equema 
se logró "abatir la inflación pordeba¡o del 1% mensual desde abril de 1992'.2 

Gran número do las economías desarrollada atraviesan por un período de desaceleración y algunas 
llegan a la recesión, lo cual ha afeclado a la aclividad económica de méxico ya que se perdió dinamismo 
en el crecimiento de la demanda de exportacioners y el Intercambio con el exterior. 

Por otro lado se ha empezado a dar el proceso de reconversión del aparato productivo y con esto se ha 
logrado modernizar algunos sectores y empresas y obtener mayor dinamismo, mejores posiciones de 
mercado, exportaciones eficientes, pago de mejores salarios asf como la obtención de mayores 
utilidades. 

Los objelivos que el gobierno liene para 1993 son la conlinuidad de los que se hablan estado manejando 
en años pasados y a continuación los menciono: 

'El Economista• suplemento espacial 11·noviembra·1992 
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1. Reducir la inflación hasla lograr niveles de un digilo y poder disminuir la diferencia que exisle del nivel 
de Inflación que manejan los principales socios comerciales con los que México tiene !ratos. 

2. Promover el empleo y lograr por quinto año consecutivo un crecimiento do producto superior al de la 
población. 

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

4. Promover el desarrollo social por medio de apoyo por parte del sector público a los seclores más 
desprolegidos. 

El logro de estos objelivos va a perm111r que tengamos un crecimiento más estable y sólido, se 
Incorporarán diversos sectores de la población a la fuerza de trabajo y habrá una distribución mas 
equilativa de la riqueza. 

2.3.1 Tratado de Libre Comercio. 

El modelo al que so le esta dando prioridad en este final de siglo es el de la formación de bloques en 
donde las naciones con interés de complomenlar sus economfas, reducir tarifas arancelarias, oblencr 
ventajas comparativas e integrarse al comercio internacional leniendo el apoyo del bloque al que se 
pertenece, tratan de establecer conlroles, tanto internos como exlernos, que les permitan la 
compelilivldad fronte a airo bloque similar. 

Es de este principio de donde surge el tratado de libre comercio. el libre comercio se trata de la 
circulaclón de mercancías y sólo de mercancías que pueden ser bienes o servicios. Generalmente el 
proceso de elimlnación de las barreras al comercio es gradual y bajo una calendarización estricta. 

Para que un 1ra1a'do de libre comercio adquiera validez requiere de la aprobación del poder legisla11vo y 
siempre se da a conocer previamente a la fecha de su vigencia. 

El Tratado de Ubre Comercio que nuestro gobierno l1rme con los gobiernos de Estados Unidos y Canadá, 
estimulará el desarrollo económico y social del país. 

La participación de México en el tratado es positiva ya que existen elementos comunes y convincentes 
que apoyan la negociación; algunos de eslos elementos son los siguientes: 

• Se dice que la competencia es el mejor procedimienlo para que una sociedad actúe productivamente 
con plena eficiencia y así poder solvenlar las necesidades de su propia población. 

• Los inlercambios comerciales con el exlerior facilitaría la transferencia de lecnologia. 

• La certeza de que la mayoría de las ramas de la producción en México y casi todas las de su industria, 
cuentan con la capacidad para mejorar sustancialmente su compelilividad en un libre comercio . 

• La confianza de los inversionistas en la economía mexicana constilulría un elemento acelerador para la 
economía. 

• Las repercusiones directas de un aumento en Ja inversión serían el incremento salarial y del empleo, 
elevaría el producto nacional bruto. 

• Sólo a través de la celebración de acuerdos de este lipa, México podrá incorporarse a la dinámica de la 
globalización de fa economía mundial y no quedarse rezagado. 

Sin embargo, existe una condición indispensable para que el tratado de libre comercio con Estados 
Unidos y Canadá permita obtener las ventajas que se esperan. Esta condición es la de llevar a cabo 
todas las reformas Internas que sean necesarias para promover la competilivldad integral de /a economía 
mexicana. 



La competitividad de un producto en los memados internacionales depende de dos factores 
fundamentales: la eficiencia de la empresa que lo produce y los costos que le agregan a los productos, 
las ineficiencias de la sociedad en la que opera la empresa y que serían evitables a través del 
mejoramiento del proceso socio· económico. 
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las situaciones que hacen que se agreguen esle tipo de costos, los cuales encarecen los p~uctos 
anulando la competitividad, son las siguientes: la carestía del crédito, la ausencia de infraestructura, fa 
regulación gubernamental excesiva, Ja inadecuada capacitación y educación do los recursos humanos, el 
dificil acceso a los recursos tecnológicos y las deficiencias de los servicios públicos. Todas estas 
situaciones ya están siendo atendidas por el gobierno de nuestro país, pero aun estamos lejos de 
alcanzar las condiciones exislcnles en los paises desarrollados; de esta forma hemos entrado a una 
competencia no sólo de induslrias, sino también de paises ,la cual va a ser dura ya que México tiene que 
empezar de cero mientras que sus dos socios tienen ya un lralado con dos años de experiencia. 

El Tratado de Libre Comercio no lendrá efectos solamente en el compor1amiento empresarial, sino quo 
nos exigirá ser más eficaces, clicicntes, productivos y competitivos dentro de cualquier grupo social. 

Todos los mexicanos debemos asumir una nueva actitud ante la calidad y la producción, debemos 
adoptar nuevas conductas en la vida personal y en el trabajo, guiados cor la motivación de mejorar 
nuestros esfuerzos para hacer las cosas bien y a la primera Intención siendo los industriales los que 
encabecen este movimiento. 

Esta negociación es parte del Móxico del futuro, la cual será para bien y si se cumplen can los objetivos, 
permitirá elevar rápida y eficazmenle el nivel y la calidad de vida do todos Jos mexicanos. 

"El 17 de Diciembre de 1992, se firmó el Tralado de Libre Comercio" 3. Después de ésta firma, los 
congresos de los países involucrados empezarán a trabajar en su discusión y poslerior aprobación o 
rechazo; éste tiempo lo deberán de aprovechar para ser más compelitivos. 

El cambio de gobierno en los Estado Unidos de Norteamérica provocó incertidumbre ya que eraprobable 
que fa nuova adminislracrón del Sr. Clinton modificara el énfasis en algunos aspectos y esopodrfa traer 
cambios en sus perspectivas. 

En la administración de George Bush, México se veía como un país receptor, pues el libre comerciase 
tomaba como un inslrumento para promover la relocalización de Inversiones fuera de Estados Unidos de 
Norteamérica y a su vez generarían nuevas inversiones en esa nación. Ahora el Traladode Libre 
Comercio podría ser un lns!rumenlo para garantizar el mercado a sus productos. 

Olra causa de incertidumbre proviene de los desequilibrios que han surgido entre países industrializados 
sobre las polilicas para enfrenlar la recesión y la falla de acuerdo en la Ronda de Urugüay del GATT lo 
cual nos indica que existe un riesgo de guerra comercial que no ha sidoeliminado. 

Dentro do la industria de autopartes, en especial las refaccionarias, tendrán más ventajas que 
desventajas con el TLC. 

Dentro de las ventajas que se esperan os que se podrá contar con una gama más amplia de productos 
que ofrecer al consumidor pues fabricantes de E.U.A. y Canadá querrán Introducir sus produclos nuevos 
y asi competir con las marcas ya existentes. lendrán que mejorar el servicio y calidad. Esto nos va a 
llevar a que esla industria de aulopar1es sea más efici~nte. 

Al introducir marcas nuevas se abrirá aun mas el mercado pues podrán ser productos buenos a menores 
precios que Jos productos con renombre y precios un poco más elevados; con esto se podrá diriglr los 
productos a la clase media y media baja. 

"El Economisla", per~d1co publicación diaria 17 do Diciembre 1992. p<ig. 1 y7. 
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Las refacclonarias tendrán que mejorar su calidad en cuanto a servicio y ventas se refiere para poder 
competir en estos aspectos contra lnverisonlstas extranjeros que deseen establecer refaccionartas en 
nuestro país; estos aspectos son Importantes pues los extranjeros normalmente manejan un centro de 
distribución con ventas telefónicas y de mostrador, al tener este centro los costos bajan y sus precios son 
menores asr como las técnicas de venta y atención al cliente son distintas a las que se acostumbran en 
México. En cuanto competencia en productos no hay gran nesgo pues las marcas son las mismas. 

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

Como desvenlaja tenemos que se tendrán que reducir un poco los márgenes de utilidad pero con los 
mismos gastos y asf compelir en precio; se manejará una gama de productos amplia y a precios diversos 
por lo que no podrá existir una especialización en alguna Hnca determinada. 

Con todo lo anterior nos damos cuenta que muchas refaccionarias pueden desaparecer y que sólo 
sobrevivirán las que se manejen con mayor eficiencia. 

fuenta: "o/ financiero", periódico S /Tl3rzo Bl 10abtil 1991. 
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2.4 y 2.5 Problemas Actuales y Aspecto Centrales. 

A pesar de los esfuerzos de los úlllmos aMs, con los que se obtuvieron resultados Importantes, el país 
continúa enfrentando serios problemas económicos y sociales debido a la combinación de tres factores: 
problemas estructurales acumulados durante muchas décadas que no se podían corregir en unos 
cuantos anos; el agotamiento do recursos por una evolución externa desfavorable; y, el crecimiento 
histórico más elevado de la fuerza de trabajo. Entre los aspectos derivados de esta situación, el que más 
preocupa es la insuficiencia de empleos productivos y bien remunerados para una población en edad de 
trabajar. 

Los recursos reales disponibles en la economía han disminuido considerablemente como consecuencia 
de Ja transferencia de recursos al exterior y el deterioro do los térrrinos de Intercambio del país. En 1987, 
como consecuencia de la transferencia de recursos al exterior antes mencionada y el deterioro de los 
términos de intercambio, la inflación alcanzó su valor más ailo de la historia; como consecuencia, se 
vieron afectados Jos ingresos de la balanza de pagos y, a través de ella, el tipo de cambio en el !lempo en 
que la economía se había vuelto muy susceptible a cualquier ajuste de precios. 

Desde 1982, la inflación creció conslderablemenle respecto a los años anteriores alcanzando en algunos 
años niveles alarmantes como el de 1986 y 1987 en los cuales la inflación alcanzó cifras de 105.7% y 
159.2%, respectivamenle.{este cálculo se efectuó en base a los índices nacionales de precios al 
consumidor publicados en el diario oficial por la secretaria de hacienda y crédito publico). a continuación 
se presenta el nivel Inflacionario alcanzado desde 1972 hasta 1989. 

Inflación Anual en México. 
1971-1992 
Periodo Inflación 
1971 4.96% 
1972 5.56% 
1973 21.37% 
1974 20.60% 
1975 11.31% 

1976 27.20% 

19n 20.66% 
1978 16.17% 
1979 20.02% 
1980 28.28% 
1981 30.26% 
1982 98.84% 
1983 80.78% 
1984 59.16% 

1985 63.75% 
1986 105.75% 
1987 159.17% 
1988 51.66% 
1989 19.70% 

1990 29.9% 

1991 18.8% 
1992 11.9% 

Fuente: Elabornctón propia en base a los I N.P C 



Mediante diversos ajustes fiscales, monetarios y crediticios, junto a la estabilidad de precios que se dió 
con el pacto de sclidarldad económica en 1988, se logró reducir de manera slgnilicativa la inflación. 
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Diversos sectores productivos han mostrado dellclencias en su dinamismo o, incluso, se han eslancado o 
contraldo. Por otra parte, el dinamismo de Ja Industria tendió a desacelerarse cuando se agotaron las 
posibilidades do sustitución fácil de importaciones. 

En la actualidad, modernización económica y modernización social van de la mano de la modernización 
polftica y para hacer frente a los problemas, se debe contar can el consentimiento, el convencimiento, la 
participación y responsabilidad de ta sociedad. 

En lo económico es indispensable recuperar de manera justa y sostenida el crecimienlo de la producción, 
el deterioro de la situación económica y, por lo tanto, la falla de recursos suficientes para dar mayor 
atención a la satisfacción de las demandas sociales, las cuales surgieron debido a los desequilibrios 
Internos, cuyos efectos fueron acrecentados por fenómenos de orrgen externo. 

Es necesario superar la escasez de recursos para la mversión y et crec1miento, pero también es 
Indispensable atender la solución de los demás problemas, que de diversas formas empeoraron con la 
crisis. 



2.6 Ciencia y Tecnología. 

La ciencia y la lecnologla del mundo contemporáneo evolucionan a un ritmo acelerado, modificando 
enonnemente la posición competitiva de empresas, industrias y paises. 

Este antecedente de la situación mundial exige una inmediata y eficaz modernización de las políticas 
nacionales tomando como base que el rezago de nuestro país en estos campos ha aumentado 
considerablemente. 

El fortalecimiento cientilico y tecnológico es urgente y debe ser muy acentuado en los próximos años, 
debido a la necesidad do continuar impulsando la participación de la cconomfa mexicana en la 
Internacional, ya que no se podrá mantener indefinidamente la competitividad del aparato productivo 
basándose en los insumos y mano do abra barata. 

La modernización debe ser especifica y clara on cuanto a las contribuciones que dará a la actividad 
clentflica y a la actividad tecnológica en el desarrollo nac!onal. 

23 

La ciencia no debe de ser valorada como un proceso que satisfacerá los requerimientos cotidianos de las 
actividades económicas, sino por su contribución a largo plazo. por otra parte, la tecnología debe 
valorarse principalmenlo por su capacidad para Impulsar el mejoramiento de las actividades productivas. 
así mismo, se debe reconocer que mientras el desarrollo tecnológico tenga como impulso la búsqueda de 
beneficios económicos apropiados y adquiridos por diversas empresas o lnstituclonos, la ciencia, 
perseguirá la generación de conocimientos de utilidad pública. 

En el futuro, este avance dependerá en gran medida de la modernización educativa en todos los 
niveles.dentro de las autopartes, a nivel comercial no alacia si hay un gran desarrollo en ciencia y 
lecnologla ya que los comerclalizadores de autopartes o rnlaccionarias no hacen la transformación de 
materias primas ni la producción de las rolacclones, simplemente se dedican a venderlas al público 
consumidor. 



2.7 Entorno Económico para la Industria de Aulopartes. 

Después de analizar las consideraciones anteriores de la situación aclual del pals. se pueden oblener 
algunos punlos que se conslderarlan como logros y riesgos para 1990 en adelanJe. estos pun!os serían 
los slgulenles: 
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- Como logro mejorará en fonna continua el clima de confianza. una manifesJaclón de esla conlianza es 
el relamo nelo de cap/Jales duranle el primer semestre de 1989 (2.315 mil millones de dólares). el riesgo 
que se tendrla es que con la baja de las Jasas de inlerés se pueden debililar los llujos de repalriación 
para linanclar el déllcit de la cuenla corrlen!e. 

- Una rápida reactivación económica puede ser reconocida como un logro pero al mJsmo tiempo podria 
causar grandes dilicul!ades para el pacJo de eslabllidad y crecimienlo económico (PECE) ya que seria 
difícil evitar mayores y más frecuentes correcciones alcistas de los precios y/o de mayores importaciones 
para cubrir los desabastos. 

- Otro logro lué el abalimienlo de la inllación por debajo del 20% en 1989, eslimado en base a los 
resullados de enero a agosJo, periodo en el cual la inllación alcanzo un 11.5% (la inflación real de 1989 
fué de 19.70%). PoroJro lado la eslralegia de aba!ircoslos de transporte, linancieros de aranceles de 
Importación, ele., Inciden en el impedimenlo de alcanzar una lnllación de un dlgi!o para 1991 y 1992, ya 
que en eslos años la inllaclón fué de 18.8% y 11.9% respeclivamenle. 

Tomando en cuenla las consideraciones económicas y los probables logros y riesgos, el grupo 
Clemex-Wefa 4 ha elaborado 2 supuesJos con sus respectivos resul!ados den!ro de la lndusJrla de 
autopartes, Jos cuales se presentan a continuación. 

Perspec!iva Oplimisla o Allernaliva 1. 

Aceleración gradual en 1989·90, 

esJabillzación adecuada y crecimiento 

soslenido en 1991-94. 

El supuesto clave de esla perspec!lva es la disminución de la carga del servicio de la deuda pública con 
la banca comercial externa duranle 1989. lo cuál slgnlllca la reducción en el pago de Interés y la en!rada 
de nuevos créditos. el resul!ado se verá reflejado en un aumenlo considerable de las reservas brutas 
lnlemaclonales para fines de diciembre de 1990. 

La baja del nivel Inflacionario, conjunlar.iente con la estabilización dol lipo de cambio, permilirá reducir las 
tasas Internas de Interés, y esto a su vez penni!irá manlener la Inflación en niveles acepJables, duranle 
1990y1991. 

La establllzaclón lnlerna (de la Inflación) y la externa (reducción de pagos), slenlan las bases del 
crecimiento sosJenldo que planlea esla perspectiva oplimlsta. 

los resul!ados principales de esJa perspecliva son los siguientes: 

Grupa Qemox-Wera proviene de EUA, realiza proyocciones y estudios de morcado. en Ml!xico lué contratado µor diversas 
empresas del ramo !aes como Spicer, Condumex, Metalsa, Slfunsa, Tremec, Nemalc, Vrtro, Criname1e y Ac1..msa. 
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Crecimiento gradual y sostenido durante el sexenio 1989-1994, de 3.5% anual promedio para et primer 
trienio y 5.5% para el segundo, lo cual concuerda con tas metas establecidas en el plan nacional de 
desarrollo. Las cifras oficiales reflejan que para el trienio 89-91 el crecimiento de ta economía fué de 
3. 77% en promedio anual, par lo que se considera que el parámetro marcado en esla perspectiva se 
cumple satisfactoriamente. Sin embargo, para el segundo trienio la perspectiva marcada de 5.5% no se 
cumplirá ya que et crecimiento del PIS en 1991 fué de 3.6%; en 1992 de 2.7% y para 1993 el gobierno 
estima un crecimiento de 2.5% a 3% 5 , por lo que el promedio anual en este período será de 2.94% a 
3.10%. 

- La inflación deberá 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 el 16.6% 
en 1994. Las cifras oficiales de inflación de 1990 y 1991 son 29.9% y 18.8% respectivamente, por fo que 
no se cumple ta disminución proyectada. En 1992 la inflación es de 11.9% y se espera qua para 1993 sea 
de un dfgito (7 a 9%), y para 1994 se pretende que sea menor al 5% por fo que no creo probable que sa 
cumpla lo planteado para 1994. 

- Por lo que se refiere al tipo de cambio, el precio del dólar libre, al final de 1989 se estima en $2662.00 y 
al termino de 1990 de $2747.00 pesos por dólar, previendo una congelación de abril a diciembre. para 
1991, como consecuencia del diferencial de la Inflación de México y Estados Unidos, se dará un 
deslizamiento a partir de abril y cerrara 1992 en $2945.00. con posterioridad a 1992, ef peso seguirá 
destilándose en función al diferencial Inflacionario entre los dos paises. 

La estimación de esta perspectiva optimista, comparada con las cifras reales se presenta a continuación: 

Perspectiva 

optimista. Real. 

(pesos x dolar fibra) 

31 diciembre 1989 $2,662.00 $2,686.00 

31 agosto 1990 $2,885.00 

31 diciembre 1990 $2,747.00 

31 diciembre 1991 $3,075.00 

31 diciembre 1992 $3,184.00 

Como podemos observar la perspectiva optimista determinó ef tipo de cambio al 31 de diciembre de 1989 
en $2,662.00, mientras que la cifra real es de $2,686.00 con una variación de $24.00 tlnlcamente, por lo 
que podemos deducir que su pronóstico fue acertado. sin embargo su estimación para diciembre de 1990 
ya fue rebasada por$138.00 con la cifra real de agosto de 1990, a diciembre de 1990 esta diferencia lué 
atln mayor ($202.5). 

- Et déficit externo en cuenta corriente para 1989, se estima que se mduzca gracias a la disminución del 
pago de Intereses que se derivará del acuerdo de condonación de deuda, por lo que el déficit será de 3.3 
mil millones de dólares. 
- La creación de empleos formales resultará de 5 millones de puestos durante el sexenio, es decir, 850 
mil en promedio anual. esta cifra será Inferior a la meta gubernamental de generar un millón de empleos 
en promedio anual. con esta situación se ampliará la brecha entre la oferta y la demanda de empleos, por 

Criterios de Polltk:a Ecooómlca 1993. periódico "El Economista• 11-nov- 1992. 
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lo que el gobierno deberá lomar medidas adecuadas para que el sector informal o subterráneo, como 
fuente Importante de ocupación e Ingreso, se encauce dentro de la estrategia de empleo del plan nacional 
de desarrollo. 

Perspectiva Intermedia. 

Aceleración prematura en 1989-1090 

estabilización lncomptefa y desaceleración en 1991-1992. 

Esta perspectiva se basa en la hipótesis de que la in Ilación no se reduzca hasta alcanzar tasas similares 
a las externas, del orden del 5% y 6% propuesto en el plan nacional de desarrollo, en cuyo caso ol 
crecimiento económico gradual y sostonldo no so materializarla. 

Esta estabilización incompleta de la actividad económica es factible, por lo que a continuación se 
presenlan los principales elementos que so tienen que conjugar para que el futuro económico se 
encamine en este cauce: 

- De extenderse a 1990 la aceleración de la actividad eoonómica, el crecimiento puede exceder el limite 
del 3% al 3.6% anual proyectado en plan nacional de desarrollo. 

- La Inflación reprimida por el paclo, pudiera sufrir presiones para salir de su "embofellamienfo", con lo 
cuál no se alcanzarían los niveles lnfemacionales de lnllación. Estas presiones encontrarían las 
condiciones apropiadas en una economía en recuperación asociada con la renegociación de la deuda ya 
efectuada. Se ha manifestado que la pérdida del poder adquisifivo del salario medio real en Jo que va de 
Ja década de Jos ochentas, presenta una pérdida del poder adquisitivo del orden del 50%, por lo que el 
Jncremenfo en la Inflación agudizaría el problema del bajo precio del trabajo. Para confirmar la hlpófes/s 
anterior es necesaria recurrir a cifras de salarios e inflación, comparándolos desde enero de 1970 hasra 
el 31 de agosto de 1990. A continuación se presenta dicha comparación: 

1970-1990 

Inflación 72,982% 

salarios 35,990% 

Fuenle: Saborack'n propia en base a los J.N.P.C y sslarb mfnimo dlll.rio promedio general 

Del cuadro anterior podemos deducir, que para recuperar el poder adquisitivo de enero de 1970, los 
salarlos mfnlmos deberán incrementarse en 102.8%, para alcanzar $20,440.00 diarios. 

- La repatriación de cap/!ales es otro elemento importante en el logro de esta alternativa. de reducirse el 
reflujo de dólares, debido a la caída de las tasas de interés Internas, las reservas Internacionales pueden 
disminuir en 1991 y 1992 y de esta manera afectar la estabilidad cambiarla. 

- otro elemento clavd para el éxito de la estabilización continua y el crecimiento sostenido, es el 
dinamismo de las exportaciones no petroleras. aún cuando en México se efectúe Ja conversión de 
economía cerrada a abierta, de Importadora a exportadora, la demanda externa puede no resultar 
suficiente. 



Las dtticultades enumeradas anterionnente dan lugar a la proyección lnlermedia (básica). La 
materialización de estas dificultades genera una perspectiva de sobreaceleraclón en 1990 con elevados 
índices Jnnacionarios y desaceleración en 1991-1992. 

27 



2.8 Oportunidad de Mercado. 

El que una empresa busque la oportunidad do mercado es muy importante pues le ayudará a definir lo 
que desea lograr dentro de una zona determinada; le ayuda a ver la expectativa de mercado que tiene y 
el desarrollo luturo de la misma. 

El análisis de oportunidad de mercado nos va a proporcionar factores importantes para la ubicación 
correcta de la empresa. 

Existe oportunidad de mercado cuando vemos la posibilidad de: 

·Atender a una gama heterogénea de vehlculos. 
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• Dar servicio a las personas que no atiendan las agencias automotrices al ser sus vehículos modelos con 
1 o años de antigüedad. 

- Dar servicio a las personas que no atienden los talleres especializados. 

- Atender un segmento de mercado de clase medía. 

·Atender a un sector de servicios, como lo son talleres mecánicos y de reconstrucción automotriz, que 
demanda relacclones. 

·Atender la mejor localización, es decir, donde exista mayor demanda debida al gran número de autos de 
modelo enligo. 

·Crecimiento del negocio, en cuanto a tamaño y mercado, de acuerdo al incremento de la demanda. El 
Incremento de la demanda se logra al salislacer al cliente en cuanto a la existencia del producto 
requendo, buen precio y calidad. 

- Dar servicio en una zona de talleres y de alta vialidad y al mismo tiempo contar con un eslacionamienlo 
para que el cliente tenga acceso al negocio fácilmente. 

- con la confianza que ha tratado de dar el gobierno para que regresen los capitales que se habían 
fugado y se Inviertan en nuestro país, se espera obtener una recuperación económica. con esto mejoraria 
el poder adquisitivo de la población y beneficiarla a las refacclonarias pues la gente compraría más 
relaccíones ya que fa mayoría del parque vehicular tiene más de 5 años de vida, esto es de acuerdo a la 
inlormación del grupo Ciemex-Wela. (ver cuadro 4 al final del capítulo). 
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Cuadro 5. 
Cifras del parque vehlcular. 

(miles de unidades.) 

1986 1987 1900 1909 1990 1991 1992 1993 1994 

I'lttalW.Cum 59118 5910.4 (l)Jl.3 62268 Ge. 3 6181. 7 71903 76ll.J 81532 
b!ll. ('U --01 32 17 5 6 64 66 

1 Pcr qn 
d N.!cianbie b¡Dt«lm tuBI<» 

At:.omó.rles 30413 301l.4 3021. 4 30852 3156. 9 320,6 34367 3~.6 38389 
1maM --03 --09 05 18 23 lB 49 55 59 
Cami:nm 19164 lq¡).2 201'.8 2U13 22'),7 2391. 7 2589 8 2813.3 30618 
'Illaa('fi) 23 18 13 49 56 '12 83 86 88 
'D:acta:ami::nm 413 4l 41.2 423 41.5 47. 9 526 !ll.5 656 
'D:Bafl) --06 {16 04 27 52 '16 98 ll.2 122 
IU:cb.JB!S Ü:(g:<i!S 22 21.4 21.l 208 JJ, 7 2l 216 72.6 24 
'llna (t.) 21 -?.8 -14 -14 {12 13 3 4 7 62 

ij FDlt«imy a:neq.ii¡:oa 
ymai cq:ecE.1:5 ffi09 llll.3 9;)1,8 9651 lali.5 104!.5 1069 6 lU).2 1163 
'llna(l) -44 {17 46 44 43 42 39 15 ll 

2 Pa e:h:l(prmrtcj!) 
lll Oa4 355 ll.5 ll.7 348 35.2 «J. 6 45 (/, 7 493 
lll 5a9 407 41.9 41.4 318 Jl,9 :i;,9 223 22.6 232 
lll 10al4 112 I7.4 JB.l 189 JJ. 7 23.3 238 JJ. 5 18 
lll 15en<rlellll.C 66 '12 18 86 92 92 92 95 

l Vdlí:W:n ru0101 m d µr~ '1.eliailar 
JU:omótlim 1607 154.l 210.l 2611 287 342.2 3897 Cl. 6 4424 
Camine; 957 9l.l 12), l 170 195. 8 245. 7 2908 323 3538 
'D:ad:.a:amres 13 15 2i 13 47 61 75 89 101 
McbJoos ftqJ"~s 12 02 06 07 l 14 18 22 26 

4 Tmm ded!decho ~rataj!) 
AJ:.omótles 56 64 68 '1l 7 67 63 
Camines 28 33 15 37 18 39 38 37 
'Imcta:amXnm 37 42 48 54 58 6 6 57 52 
Atdu!rs ite{J'li!s 35 38 43 47 51 53 55 55 54 

I.'ri¡:D chvdlbh p:r oild ¡i l 

l Altom6ti!s 
lll Oa4 36 l l2 3"5 333 34 lJ.3 433 45.B 49 
llt Sa9 403 43.3 41.6 392 35.9 3l 7 Z8 31.9 247 
lll lOA 14 186 19 19.6 203 21.2 23.l 231 JJ. 5 183 
lll 15ena:lelme 5 57 63 '12 19 79 18 '188 

2 camms 
te OA4 315 26.8 al.J 298 ll.6 31.8 399 4l.6 46 
lll 5a9 395 42.9 lJ.8 349 31.9 31. 7 198 19,9 202 
Il! lOa 14 199 JJ,4 22 233 :!1.6 Zl.3 Z16 23.3 20 
lll lSena:MatC 91 10 JD.9 119 l2.9 D.2 128 D.3 137 

l TBcta:amJaes 
1lt Oa4 25 20 :¡¡ 28 29 :Ji.9 451 S!.l 568 
lll Sa9 526 !'ll 5!.9 441 Ji6 JJ.4 151 :16.l 111 
lll lOa 14 117 l6.6 l6.9 202 :i;,0 :M.3 326 z 182 
lll lSenldelal'e 48 54 62 17 86 84 72 69 '18 

4 Attdu:lm llCc;i-alm 
O! Oa4 264 21.5 23.4 22 JB.l JB.6 Z3 Jl.2 314 
re Sa9 359 J).2 31.4 217 JO Zl.2 209 21.J 185 
lb lOa 14 256 Z/, 3 2'.l 32 ll.9 Jl.9 31 31.l 199 
tb lSen«le<ne 12 14 l6.l 183 21.1 22.3 228 23,4 243 

Fuente: Proyecto de autopartss dal Clemex·Wefa, octubre 1989 
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Capítulo 3. 



3.1 Introducción. 

Es de gran importancia para una nueva empresa hacer un análisis de diversos factores para decidir la 
localización de las instalaciones. 
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Esta decisión, consiste en elegir un silio o una reglón que favorezca la rentabilidad de las operaciones. la 
importancia de una buena decisión ha aumentado paralelamente al desarrollo económico, tecnológlco, 
urbano y social. 

Existen dos poderosas razones que hacen del problema de la localización uno de los más Importantes 
para la administración. la primera de estas razones son las consecuencias a corto, mediano y largo plazo 
ya que entre los problemas que genera una mala decisión de locallzaclón, podemos mencionar el 
alejamiento del mercado clave, las dificullades de los servicios, la disponibilidad de personal calificado, 
etc. Estas dificultades afeclan en el largo plazo y terminan por afeclar seriamente la renlabilldad de la 
empresa. 

la segunda razón es la influencia directa en los costos de producción pues muchas empresas se ven 
amenazadas por la quiebra o por una baja tasa do ronlabilldad en razón de los elevados costos debidos a 
una mala localización; en varios casos, el costo del transporte de /os productos terminados es 
directamente proporcional a la distancia. También se atribuye a la localización /oscos/os de personal 
calificado, energía, servicios, etc. 

Todas las consideraciones anteriores hacen que sea indispensable analizar con profundidad los diversos 
lactares que afectan las funciones económicas de /a empresa.. 
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3.2 Factores de Localización. 

Los diversos factores que lnlluyen en la decisión de localización están relacionados con la tecnología, la 
economía y ía urbanización, y son los siguientes: mercado, fuentes de abastecimiento, personal 
callflcado, transporte, energía, agua, clima y medio ambiente. (ver cuadro 6) 

La mejor localización inside favorablemente en una mayor rentabilidad. 

Fuentes de 
Abastecimiento 

Mano de obra 

Clima 

Comunicación 

Empresa 

Medio ambienle 

Cuadro 6 

A continuación se explican cada uno de estos ocho factores. 

Mercado 

Energía 

Agua 

¡¡}.MJ¡r¡;adQ. Dependiendo de la naturaleza del producto, el mercado puede encontrarse concentrado o 
disperso. Cuando el mercado es concentrado, el Inversionista tiende a colocar la empresa lo más cerca 
posible de esta concentración. cuando se encuentra disperso, Ja influencia es menos evidente: 

La elecclón de un sitio en especial so determina por un centro de mercado que pem1ita un costo mínimo 
de distribución. dicho centro se establece de dos maneras: 

1. Por el centro geográfico, el cuál se sitúa en el punto medio de los dos extremos del mercado. 

b>. Fuentes de abastecimjenlo Para analizar las fuentes de abaslccimienlo se consideran los siguientes 
factores: 

1. Alejamiento 

2. Tipo de transformación 

3. Diversidad y mulllplicldad de los abastecedores 

SI una empresa debe tener abastecimientos muy diversHicados. pero a la vez desea elegir varios 
proveedores de un misma material, deberá establecer su fabrica en un sitio en el que el costo total {costo 
y transporte) sea lo más bajo posible. 

e) Transportes Para la empresa, los transportes significan un vínculo con los diferentes medios de 
negocios, el aprovisionamiento del sistema de producción y la circulación de los productos. la eficacia y la 
disponibilidad de los transportes son aspectos esenciales para el buen funcionamiento de la distribución. 

Cada medio de transporte liene sus ventajas y sus inconvenientes. para elegir el adecuado, deben 
tenerse presentes los siguientes factores: 

1. Tipo de eq~ipo de manutención para la expedición y la recepción 

2. Costo y capacidad de los diferentes medios de transporte 

3. Velocidad y demoras propias de cada medio 
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4. Acondicionamiento de la mercancla 

d) Personal calificada. es un factor básico del sistema productivo cuyas características son las siguientes: 

1. Disponibilidad y fonnación 

2. Costo 

3. Estabilidad y productividad 

ll)._E¡¡¡¡¡¡¡i¡ Todas las empresas llenen necesidad de energla en distintas fonnas: eléctrica, química, 
mecánica, terminal, etc. La más importante es la eléctrica, la cual es comprada por las empresas 
dependiendo de sus necesidades. 

Para asegurar el aprovisionamiento al mejor costo, debe considerarse los siguientes aspectos: 

1. Tipo de servicio 

2. Confiabilidad de la fuenlo 

3. Restricciones de alimentación 

4. Tasas, descuenlos y multas 

5. Disponibilidad de excedenles 

o Agua de seNjcjo La necesidad del agua varia de una industria a otra. para algunas Industrias 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 
importanle localizarse cerca de estas fuentes. 

gl._Qima. Esle factor es muy importante para la productividad y eficiencia de los trabajadores, asl como 
en los costos de construcción y manlenimiento. la mformación que debe !amarse en cuenla respecto al 
chma es la siguiente: 

1. Temperatura promedio estacional 

2. Precipitación pluvial 

3 Humedad 

4. Días de sol. de lluvia y .1ieve (esta úllima en los lugares donde afecta) 

hl Estudjos del medjo ambiente La integración de la empresa al medio ambiente es Indispensable, por lo 
que queda asegurada cuando sus objetivos responden a tas expectativas de este. el estudio del medio 
ambiente es necesario para que los objetivos y las expectativas compaginen. entre los elementos más 
importantes podemos encontrar: 

1. La seriedad de la administración municipal y la calidad de los servicios públicos 

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

3. Sistema de impuestos: tarifas, evaluación, exenciones; así como la expansión de la ciudad y su efecto 
en las tarifas futuras de impuestos 

4. Disponibilidad y caracterlsticas de los terrenos 

5. Polftica de protección del medio ambiente. efoctos y procedimiento. 



3.3 MetodÓlog!a. 

Con este proyecto se quiere demostrar que tomando en cuenta los factores de local\zaclón y siguiendo 
una metodologla adecuada se puede encontrar el punto Ideal para establecer un negocio. También 
apoyándose en los datos que se obtienen al analizar las necesidades del mercado se obtiene el tamaño 
que debe tener un negocio para que este sea exitoso y lo más Importante que sea rentable. 

La metodolog!a que utilice para la reallzación de este caso práctico es: 

1. Definir tamaño de mercado. 

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

b) Tipificar los giros de tos negocios censados. 

2. Obtener los demandantes del producto. 

a) Valoración del mercado por giro. 

3. Ubicar el lugar Ideal. 

a) Análisis de los factores de \ocal\zaclón 

b) Ubicación en mapa del lugar Ideal 

En el siguiente punto de este capflu\o se desarrolla cada uno de estos puntos, hasta obtener los 
resultados esperados. Posteriormente en el último cap!tulo, por medio de una proyección financiera se 
demuestra que este negocio es rentable. 
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3.4 Caso Práctico. 

Los trabajos de censo de Identificación de los negocios automotrices, que como punto de referencia se 
dio en la zona de puente de vigas, Av. A. López Mateas, dieron Inicio el 18 de octubre y se terminó el día 
17 de noviembre de 1990. 

El censo fué realizado por dos personas controladas con domicilio dentro de la zona de trabajo. uno de 
ellos con automóvil y la otra persona con bicicleta. el resuiiado es un directorio de 840 negocios: 323 
(38.5%) en la jurisdicción polltica del D.F. y 517 (61.5%) en el Estado de México. 

En el área Ilustrada en los cuatro planos que se utilizaron de Guía Roji, existe una superficie de 116.6 km. 
cuadrados, correspondiendo al D.F. 41.3 km2 y al Estado de México 75.3 km2. se encontró que en el área 
del D.F. existe una concentración de 7.8 negocios por km2 mientras que en el Estado de México es de 
6.8 negocios por km2

, siendo ligeramente mayor la del D.f. lo 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: 

Giro D.F. Edo. Mex. Total o/o 

taller mecánico 70 142 212 25.2 

taller eléctrico 48 63 111 13.2 

reíaoclonarla 115 150 265 31.5 

cambio de aceite 26 17 43 5.1 

lubricación 11 29 40 4.8 

suspensión 11 12 23 2.7 

rectificadora 15 8 23 2.7 

llantera 3 33 36 4.3 

amortlgadoras 9 2 11 1.3 

ciutch y frenos 7 21 28 3.3 

agencias 18 19 2.3 

transmisión aut. 6 22 28 3.3 

flotilla 1 

Total 323 517 840 100 

o/o 38.4 81.6 100 

Como se puede observar en el cuadro anterior, el mayor número de talleres y refacclonarias censados se 
encuentran en el Estado de México, así como 18 agencias automotrices las cuales forman un frente de 
competencia para el estableclmlanto de una refaoclonaria Importante, ya que actúan simultáneamente en 
la venta de refacciones y en los servicios que prestan los talleres independientes de mantenimiento 
correctivo y preventivo. 

La concentración de agencias en el Estado de México, nos revela que es un área con capacidad 
económica de vehículos de modelo reciente, lo cual nos confirma la abundancia de servicios de 
lubricación y llanteras, en comparación con el bajo número de cambios de aceite, amortlgadores, talleres 
eléctricos y rectificadoras. 

También podemos observar que el mayor número de talleres de transmisiones automáticas, clutch y 
frenos se encuentran en el Estado de México. 

Para detectar cuales son las mejores zonas para el establecimiento de una refacclonarla, se siguieron 
tres criterios: 
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1. El mayor número de talleres mecánicos 

2. La participación estimada en las ventas de una rafaccionaria de todo tipo de establecimientos 

3. El volúmen de ventas de las relacclonarias y agencias eslablecidas 

Al dar una calificación de participación en el valor de las vontas, en puntaje de uno a diez. para cada tipo 
de negocio encontrado dentro de los planos de Guía Roji, obtenemos como resultado la primera 
identificación de las áreas con mayor potencial para el establecimiento del nuevo negoc10. 

Los valores que se asignaron son los siguientes: 

Giro. Calificación 

taller mecánico 10 
refaccionaria 

agencia automotriz 4 

cambio de aceite 2 
rectificadora 
suspensiones 4 

llantera 4 

clutch y frenos 2 

El resultado de la conjugación del número de negocios y el valor para cada una, se puede vor en los 
cuadros 7 y 8 (al final del punto 3.4) 

En el cuadro número 7, se tiene el resultado de la calificación en valores para el área de los cuatro planos. 

El cuadro número 8 tiene el número de negocios y su valoración mayor. 

Los valores mayores a 80 puntos, nos da un total de 1 O cenlros o concentraciones con mayor viabilidad.a 
los que se valoraron en circunferencias de influencia, en radms de uno y dos kilómetros. 

La primera conclusión de evaluación de valores y visualización en plano, es que el mayor potencial se 
presenta en las siguientes vías: 

1. Vla Gustavo Baz, en el tramo comprendido del Periférico a Industrial Puente de Vigas (48-4c y 39-2b) 

2. Carretera Atlzapán·Tlalnepanlla, desde el Periférico a A!izapán (39·1a y 39-2b) 

3. Calzada Camarones-22 de Febrero, de Cuitláhuac a Eje 4 Norte (49·6c y 49· 5b) 

4. Calzada de las Anmas-Calzada de la Naranja-Eje 3 Norte (48·3e) 

5. Av. Circunvalación Norte y Sur, en Naucalpan (48·5c) 

6. Av. Aquiles Serdán·EI Rosario (48·21) 

SI tomamos en cuenta los radios de influencia y vialidades que son vertienles a cada uno de los núcleos 
ya identificados, tomando como criterio de evaluación únicamente los talleres mecánicos, obtenemos la 
siguiente Información: 



No.do Total de 

talleres talleres 

Localización vial 1km. 2km. mecánicos 

48·4c. Vla Gustavo Saz (Perilérico·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 Alizapán) 15 36 51 

39-1 a. y 39-2b Alizapán 22 5 27 

48-3e. Las Armas - La Naranja 11 36 47 

48-Sc. Circunvalación (Naucalpan) 16 11 27 

49·6c. Camarones - Cuitláhuac 14 9 23 

49-Sb. Camarones - A.Serdán 11 13 24 

48·21. A. Serdán -El Rosario 9 13 22 

Para los 1 O punlos anteriores, dada la vialidad existente, se conforman seis regiones independientes: 

1. Vía Gustavo Baz 

2. Camino a Atizapán 

3. Las Armas· La Naranja 

4. Circunvalación (Naucalpan) 

5. Camarones 

6. Aquiles - Parque Vía 

En la primera de las regiones. el tramo de la Via Gustavo Baz que va del Periférico al Eje 3 Norte, se 
encuentra el 25.9% de la chentcla potencial de talleres mccánícos del área trabajada; si sumamos éste 
tramo con el otro segmento de esa avenida (Puente Do Vigas}, se incorpora otro 18.4% del mercado, 
para llegar a un letal de 41.10::~ de los clientes. 

Otra de las regiones que se conlorman, es la del Camino a Atizapán, que integraría la clientela del 
poblado de Alizapán, para represen lar ol 29. 7°/o de la potencialidad. 

las otras regiones independienles son las de Las Armas-La Naranja con un 22.2%; Circunvalación 
12.7%: Camarones 17%; y Aquiles Serdán-EI Rosario 10.4%. 
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Desde el punto de vista económico, sobre una valoración de ventas del total de refacclonarias y agencias 
del área, tomando una medida conservadora promedio de 20 millones de pesos por unidad tanto para los 
grandes negocios como para los pequeños, se obtiene la cifra de 5,680 millones de pesos mensuales, 
que anualizados nos dan una expectativa de 68 mil millones. (265 refaccionarias y 19 agencias, mulllpli­
cados por 20 millones de pesos). 

La cifra de 20 millones de pesos de venta, dando un márgen de utilidad bruta del 20% da un Ingreso de 4 
millones de pesos, de los cuales restando los gastos de operación permite al propietario un Ingreso 
modesto, escasamente conveniente para permanecer en el ramo. Al tomar este criterio de ventas, se 
acentúan los extremos de pequenas y grandes relaccionarias. 

Al relacionar el número de talleres con el de ventas promedio de las refaccionarias y agencias, se obtiene 
el valor para cada una de las zonas de concentración. 

(Nuevos pesos) 



1. Gustavo Baz 

2. C. Atizapán 

3. Las Armas 

4. Circunvalación 

5. Camarones 

6. A.serdán·EI Rosario 

$2,334,000 

$1,686,000 

$1,260,000 

$720,000 

$965,000 

$440,000 
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Estas cifras podrían ser mayores si se considera la demanda no satisfecha por los negocios del área, asf 
como por los servicios de mantenimiento que los residenles de la zona satólile efeclúan en la ciudad de 
México; si se diera una alerta adecuada de refacc1ones, se incrementarian las reparaciones por los 
talleres mecánicos locales. 

A manera de ejercicio y considerando un error en la captura de talleres mecánicos, tendriamos en toda el 
área un total do 255 negocios, que do cualquier forma es clientela de las refaccionarias establecidas y 
seria un valor para poder definir con mayor exactitud la mejor ubicación 

Con el censo que se llevo a cabo se capto el mvel de atención de servicio a los negocios, encontrándose 
como regla que las refaccionarias no efeclüan labor de ventas directas o visitas a talleres mecánicos: la 
costumbre es que el particular o el mecánico acudan a la refaccmnaria para abastecerse de las piezas 
necesarias. 

Por otro lado, se capto que las refacclonanas son el área de trabajo de los mayoristas o fabricantes, 
puesto que en el 63% de los casos tienen atención d1recla. en cuanto a la cartera de clientes que se 
constituyo, se capturan 265 numeras de teléfono con la siguiente distribución por giro comercial 
automotriz: 

Giro 

refacclonarias 

taller mecánico 

taller eléctrico 

rectificadoras 

agencias 

llantera 
lubricación 

clutch y frenos 

transmisión automática 

cambio de aceite 

frenos 

suspensiones 

amortigüadores 

Total 

Número 

103 

67 

17 

14 

11 

13 

11 

10 

4 

o 

265 



3.5 Resultados. 

1. Es buena la decisión de establecer una rcfaccionaria en la zona de Tlalnepanlla-Puente de Vigas; el 
área es propicia ya que se cuenla con un gran tránsito vehlcular local y foráneo, 

2. La manera en que están dadas las concentraciones de talleres y refaccionarias se debe en buena 
parte a las características de las vías de comunicación, que sl bien existe permeabilidad o comercio 
interregional es debido a los precios y a la falta de la refacción buscada en el área base. 
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3. Establecer una refaccionaria preferentemente en el cordón de la Vía Gustavo Saz y tomar como 
segunda opción la Av. A. López Mateas (Puente De Vigas), sin embargo sobre esto último punto la 
circulación vial es complicada cm extremo ya que la circulación se facilita en un solo sentido como sucede 
en Calz. E.lzlapalapa, siendo sumamente difícil al automovilista desplazarse al olro sentido, debido al 
camellón existente. 

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

En la Via Gustavo Baz. sobre el número ····, próximo al Eje 3 Norte, se idenlilicó un terreno de 
aproximadamente 1500 mts.2, mismo que tiene buena ubicación 

4. Por el valor inlerido del mercado, lo recomendable es establecer una refaccionaria en la cual sus 
venias sean sobre 250 mil nuevos pesos mensuales, con caracterislicas de diseno modular para 
crecimiento en escala. 

5. Al contarse con una cartera de teléfonos, conviene darse a conocer en el mercado trabajando 
inicialmente venias por vía telefónica. 

6. La cartera de clientes deberá ser depurada por los agentes de venias en los siguientes aspeclos: 

- Telétonos 

- Responsables de compras 

· Oomic11ios sin numero 

7. El recorrido de detección de negocios y captura de información tuvo un rendimiento promedio de 25 
negocios por dra, por lo tanto, un agente de ventas puede realizar el mismo número de visitas diarias. 

8. Se infiere que el total de la zona analizada soporta inicialmente a 3 agentes de venta, con una cartera 
de 200 prospectos, que realizando 2 visitas o llamadas telefónicas al mes, se cubre con holgura leda la 
región. 

9. Las conclusiones señalan la localización y tamaño del mercado para cada zona en un radio de acción 
de 2 km. Sin embargo no invalida el que una buena labor de venias, oportunidad en el servicio, sur1ido y 
precios de competencia, volumenes de venta y alcance letritorial sean mayores a los analizados. 



3,6 Organización y Sistemas do Control. 

Esta empresa tiene un sala accionista el cual ha contratado al siguiente personal y ha asignada sueldos 
para el funcionamiento de la misma: 

Área Administrativa. 

(nuevas pesas) 

Se consideran 13 meses de sueldo par el paga de aguinaldo y otras prestaciones. 

Para esta érea se cuenta mensualmente can $7,385. el s.m.m. que se tomó es de $357. 

Puesto Can t. Su o Ida Factars.m. % 

gerente administrativo 1,785 5 24.2 

secretarta gerencia 536 1.5 7.3 

cantador 893 2.5 12.1 

encargado de castas 714 2 9.7 

cajera administrativa 571 1.6 7.7 

aperador de sistemas 571 1.6 7.7 

auxiliar decantabllidad 536 1.5 7.3 

cajero mostrador 500 1,4 6.8 

mensajera 427 1,195 5.8 

asa a dar 427 1.195 5.8 

vigilante 427 1.195 5.8 

Total 7,385 100 

Área de Ventas. 
(nuevas pesas) 

Se consideran 13 meses de suelda par el paga de aguinaldo y otras prestaciones. 

Para esta área se cuenta mensualmente con $11,0n. el s.m.m que sa tomó es de $357. 

puesto canl suelda factars.m. % 

gerente de ventas 1,607 4.5 14.5 

Jefe mostrador 1,250 3.5 11.3 

vendedor demostrador 4 3,856 2.7 34.8 

Jefe almacén 893 2.5 8.1 

auxlllar de almacén 2 1,245 1.743 11.2 

encargado envlos 622 1.742 5.6 

repartidores 2 1,071 1.5 9.7 

recepcionista 1 536 1.5 4.8 

total 11,on 100 
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sistemas de control 

Para que exista un mejor funcionamiento y un óptimo control, as! como poder evitar duplicidad de 
funciones y tiempos muertos a cada persona se le asignarian actividades y funcionas especificas, las 
cuales se mencionan a continuación: 

Área Administrativa 

1. Gerente Administrativo. Reporta al accionista y debe de supervisar al conlador, caja adminislraliva, 
costos, secretaria de gerencia operador de sistemas, vigilante, aseador y mensajero. 

Objetivo: administrar óptimamente los recursos disponibles para asegurar el buen funcionamiento de la 
empresa. 

Actividades diarias: 

• revisar las condiciones de seguridad del inmueble, la bilácora del vigilante, el reporte y depósitos 
bancarios, cortes de caja. 
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• verificar que las aclividades del área administrativa se apeguen a las normas, politicas y procedimientos 
que se hayan establecido. 

·supervisar el trabajo de su área y de la empresa en general. 

• autorizar pólizas de ingresas, de egresos, de diario y de cheques, asl como las natas de crédito, 
también au1oriza los reembolsos de su caja chica. 

- brindar apoyo y mantener comunicación con la gerencia de venias. 

·dictar y revisar la correspondencia. 

Actlyjdades periódicas; 

• realizar juntas de trabajo con sus colaboradores. 

·atender a proveedores, clientes y autoridades oficiales. 

-solicitar y autorizar créditos. 

• revisar los arqueos a la caja, estados financieros, saldos de !a cartera de clienles. cálculos de las 
comisiones de vendedores de mostrador, revisar el rubro de otros gastos. 

·autorizar avisos de ausencia, vacaciones y gastos de mantenimiento del equipo de transporte. 

·dar capacliaclón al personal. 

• supervisa• que la Información dentro del sistema de com~uto esté' actualizada. 

• mantener en orden la documentación oficia! de la empresa, asf como el pago de servicio de 1.a misma. 

2. Secretaria de Gerencia. Reporta al gerente administrativo y no supervisa ningún pueslo. 

Objetivo: realizar las actividades de apoyo secretaria! en forma adecuada para agilizar las operaciones 
del área. 

Actiyidades dlarjas· 

• realizar. atender y comunicdr llamadas telelónlcas. 



·lomar dictado y mecanografiar diversos escritos. 

·recibir, registrar y turnar la correspondencia. 

·archivar y controlar la documentación del área. 

·llevar agenda de actividades del gerente. 

-controlar el tablero de llaves. 

Actiyjdades peáódjcas· 

·Integrar y controlar expedientes del personal. 

·llevar control de asistencia del personal, avisos de ausencia, vacaciones e incapacidades así como las 
alias y bajas. 

-gestionar la reparación del mobiliario y equipo de oficina. 

• efectuar 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 contabilidad. 
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Objetivo: presentar oportunamente las declaraciones fiscales y proporcionar información veraz y oportuna 
de la situación contable de la empresa. 

Actiyjdades diarias· 

• revisar registros de movimientos en libros contables. 

·atender asuntos relacionados con el área. 

Actlyldades periódicas· 

• supervisar la captura de pólizas, la depuración de cuentas que se manejen, elaboración de pólizas de 
ingresos, egresos, de diario y de cheques. 

• realizar conciliaciones bancarias. 

·elaborar declaraciones fiscales y estados financieros. 

4. Auxiliar de Contabilidad. Reporta al contador y no supervisa a nadie. 

Objetivo: registrar veraz y oportunamente las operaciones de la empresa. 

Ac!ly!dades djarjas· 

• recibir y checar lnfonmaclón contable generada en la empresa. 

• registrar movimientos contables en libros. 

• elaborar y registrar pólizas, asf como revisar cheques contra facturas y pólizas. 

• registrar Ingresos y egresos en libros bancarios. 

• capturar pólizas de ingresos, egresos, de diario y cheques. 

• registrar movimientos en libro diario y mayor. 
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- archivar y controlar la documentación generada en el área. 

Actlvjdades per!ódjcas· 

- revisar facturas 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 acluallzado los catálogos de proveedores, los costos y precios de venta y realizar las 
compras. 

Acliyjdades djarjas: 

- constatar cantidades de refacciones recibidas contra pedido, así como su costo y condiciones de pago. 

• elaborar comparativas de costos entre proveedores. 

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

Actividades ped6djcas· 

- recibir lnfonnaclón de proveedores sobre 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 admmistralivo y supervisa al crijero de mostrador 

Objetivo: coordinar y controlar las operaciones efecluadas para mantener disponibilidad en el flujo de 
efectivo. 

Acliy!dacles diarias· 

- recibir y verificar valores en efectivo y documentos. 

- coordinar el depósito de valores al banco y/o servicio de recolección de valores. 

- preparar reporte sobre movimientos de operaciones bancarias. 

- efectuar pagos a proveedores. 

- controlar la caja chica y tramitar su reembolso. 

- efectuar el corte de caja. 

Art!yldades periódicas· 

~ efectuar arqueos a la caja. 

- recibir la nómina y efectuar el pago de la misma. 



7. Cajera de Mostrador. Reporta al cajero administrativo. 

Objetivo; realizar el registro y cobro de facturas en forma exacta, oportuna y cordial. 

Acljvjdades djarjas· 

- verificar el tondo de caja. 

• solicitar morralla y papelería necesaria. 

·efectuar el cobro a clientes. 

· realizar entregas 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: caplurar eficlenle y oportunamenle la información que le sea asignada. 

At.livjdades djarias; 

·capturar la información recibida y emitir reportes de: 

facturación do venta, compras, ajustes, etc. 

• informar de las fallas en el equipo de cómpufo. 

• realizar el cierre' del dia: actualizar información y emitir los reportes. 

• verificar que el equipo este apagado al final del dia. 

9. Mensajero. Reporta al gerente admínistrahvo. 

Objelívo: entregar y recoger documentación oportunamente. 

~5..lliatias: 

• efectuar depósitos bancarios y recoger información financiera en bancos. 

- lramilar la firma de los cheques, 

- entregar y recoger documentación a proveedores. 

Acliyjdades periódicas· 

- enviar telegramas a clientes. 

- efectuar en el banco pagos de servicio. 

10. vigilanle. reporta al gerente administrativo. 

objelivo: vigilar y resguardar los accesos a la empresa. 

Actjyjdades diarjas· 
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·efectuar ronda de vigilancia. 

·llevar control del tablero de llaves. 

- vigilar el acceso de empleados, visitantes y entrega de mercancla contra factura. 

·llevar el control de registros de entradas y salidas de empleados y visitantes. 

- revisar al empleado de almacén a la salida. 

-verificar el cierre del almacén. 

Ac.tMdades periódicas· 

· revisar equipo contra incendio. 

·llevar el control del archivo de documentación como: salida de empleados, memorándum de empleados 
a trabajar sábados, domingos y dlas loslivos. 

·revisar casilleros de los empleados de almacén y venta al mostrador. 

11. Aseador Diurno. Reporta al gerente administrativo. 

Objetivo: mantener limpias las instalaciones de la empresa. 

Aclivjdades dlarjas· 

- realizar la limpieza de oficinas, baños en general. 

·barrer la banquola y la callo. 

- barrer estacionamiento. 

- lavar coches de gerente adminislralivo y contador. 

• cubrir el puesto del vigilante cuando se requiera. 

Acl!yjdades porl6djcas· 

·realizar trabajas de jardinerla. 

• limpiar ventanas del inmueble. 

- entregar requerimientos de artículos de limpieza al jefe inmediata 

Ároa de Ventas. 

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

Objetivo: incrementar el nivel do venias buscando la satisfacción de los clientes usuales y la captación de 
nuevos clientes. 

Acllvldades djarjas· 

• aulonzar pedidos. 

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



• atender requerimientos y problemas del personal a su cargo. 

- autorizar notas de devolución y notas de reclamación. 

- autorizar promociones. 

·analizar las estadfsticas y los reportes de venta, de cobranza y de comisiones a pagar. 

- determinar los premios por venia y autorizar su entrega. 

- determinar las eslralegias de venta. 

• evaluar el personal a su cargo. 

- efectuar requisiciones de personal cuando sea necesario y entrevistarlos. 

- informar al accionista los resultados obtenidos. 

2. Jefe de Mostrador. Reporta al gerente do ventas y supeivisa a vendedores de mostrador y 
recepcionisla. 

Objetivo: vlgilar que se de alención adecuada y eficlenfe a clientes, coordinando y apoyando en las 
ventas para cumplir con los pronóslicos y mantener la buena imágen de la empresa. 

Ac!jyjdades diarias-

- coordinar y supervisar el personal a su cargo. 

- dar atención directa o lelefónlcamente a clientes. 

- autorizar vales para compras de emergencia. 

- aulonzar pagos de clientes con cheque. 

· confirmar que todos los pedidos hayan sido entregados. 

- analizar el reporte de lallantcs y de mercancfa negada. 

Actjyjdades perjódjcas· 

• atender reclamaciones. 

• alender devoluciones y cambios de mercancía. 

·dar visto bueno a notas de crédito. 

- actualizar listas de precios. 

• elaborar el reparte de cumplimienlo de cuota mensual de los vendedores. 

- participar en la realización de inventarios físicos. 

3. Jefe de Almacén. Reporta al gerente administrativo y supeivisa a los auxlllares de almacén. 

Objetivo: coordinar el buen funcionamiento y el seivicio que brinda el almacén. 
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Acliyjdades diarias· 

- coordinar y supervisar al personal a su cargo. 

• vertficar las condiciones de seguridad del inmueble que ocupa el almacén. 

·distribuir las cargas de trabajo con base al personal disponible. 

- revisar y dar el visto bueno a las notas de crédito. 

- recibir los pedidos por surtir y turr.arlos para su distribución. 

Acii\ddades periódicas· 

- coordinar la compra de cajas de cartón, fleje y demás rnaleriales necesarios para el almacén. 
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- presentar las refacciones del almacén ordenadas y completas para la realización de invenlarios físicos. 

4. Encargado de Envíos. Reporta al gerente de venias y supervisa a los repartidores. 

Objetivo: asegurar el reparto correcto y oportuno do pedidos. 

Aclivjdades djarjas: 

- distribuir los pedidos entre los repartidores para su entrega. 

- registrar los viajes de entrega. 

- requerir a cada repartidor los comprobantes de entrega y la cobranza y entregarlos al departamento 
correspondiente. 

• recibir de los repartidores la mercancfa que no se entregó. 

·elaborar reporte mensual de viajes realizados por cada repartidor. 

S. Vendedor de Moslrador. Reporta al jefe de mostrador. 

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

Actjyjdades diarias· 

·dar atención en mostrador y/o telefónicamente a clientes en forma cordial. 

- tramitar compras de emorgencla. 

- elaborar reporte de fallantes y de mercancía negada. 

- elaborar facturas de venta. 

Aclly!dades periódjcas· 

• participar en la realización de inventarios flslcos. 

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

Objetivo: acomodar las refacciones de entrada al almacén en su anaquel correspondiente. 



Act1wt:1des dianas 

desempacar y agrupar Ja mercancla por número de parte. 

· acomodar la mercancfa en su anaquel correspondienle. 

- esllbar cajas con mercancía. 

- empacar pedidos. 

Al<liYidades periódicas· 

- reeliquetar mercancía con el número do parte que maneja la empresa. 

- apoyar en la realización de actividades propias del área. 

7. Recepcionis/a. Reporta al jefe de mos/rador. 

Objelivo: alender y emilir llamadas lelefónlcas de clienles y/o proveedores en forma cordial y tumartas a 
quien corresponda. 

Actividades djarta.s_;_ 
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- atender telefónicamente a clientes que sol/citan precios de refacciones y canallzarfos a los vendedores. 

- elaborar notas de crédito y pedir la autorización. 

- apoyar en la realización do actividades del área. 

8. Repartidor. Reporta al jo/o de moslrador. 

Objetivo: entregar oportunamente pedidos de refacciones a domícillo. 

Acliyjdades diarias· 

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

- recoger devoluciones de mercancía. 

- recoger y/o entregar refacciones con proveedores. 

- apoyar en aclívidades del área. 

Activjdades periódicas· 

.. elaborar rula de entrega . 

.. dar mantenimiento al vehfculo asignado. 
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Capitulo 4. 
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4.1 Evaluación Financiera. 

La refaccionaria se constituye en diciembre de 1990 con la linalidad de vender autopartes, acorde con las 
necesidades del público consumidor de la zona. 

El pronóstico de ventas para el primer año es de 3000 millones (250 millones de pesos mensuales), 
incrementándose anualmente las ventas en 20%., hasta alcanzar la cifra de 518 mlllones de pesos 
mensuales en el quinto año y manteniéndose a ese nivel durante los siguientes ejercicios. el proyecto de 
planeación es de 10 años y uno adicional de liquidación. 

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

La empresa cuenta con activos fijos cuyo valor asciende a 500 millones de pesos, los cuales 1ueron 
dados en préstamo por el ·sistema bancario" bajo las siguientes condiciones crediticias: cinco años pera 
su amortización a una tasa del 25% anual sobre saldos insolutos. 

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

La empresa proyecto sus gastos de operación anuales, considerando que estos representan un porclento 
especilico respecto a las ventas. los gastos de publicidad y propaganda serán del 1 % de las ventas. 

La empresa espera tener los siguientes gastos para el primer ejercicio anual. 
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4.2 Gastos de Operación. 
(nuevos pesos) 

Concepto Importe Admón. Ventas 
Sueldo y salarios 240,000 96,000 144,000 

Seguros y fianzas 24,000 9,600 14,400 

Combust. y energéticos 30,000 12,000 18,000 

Seivicios públicos 10,000 4,000 6,000 

Publicidad y propaganda 30,0000 30,000 

reparación y mantenimiento de equipo 36,000 14,400 21,600 

Teléfono 10,000 4,000 6,000 

Renta de inmueble 72,000 28,800 43,200 

Otros gastos 36,000 14.400 21,600 

depreciaciones según cálculo del cuadro de depreciación. 
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4.3 Inversiones y Reinversiones. 
(nuevos pesos) 

concepto año O año 4 año 5 año8 llq. 

mobiliario y equipo olna. (100,000) 10,000 

mob. almacén (80,000) 8,000 

eq. transporte (120,000) (120,000) 12,000 

eq. computo (160,000) (160,000) (160,000) 80,000 

gastos preoperalivos ( 40,000) o 
inventario (375,000) m,600 

(875,000) (160,000) (120,000) (160,000) 887,600 
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4.4 Cuadro do depreciaciones. 
(nuevos pesos) 

Conceplo TasaDep'n VidaÚlil Dep'nAnual 

Mobiliario y equipo de oficina 10% 10Años 10,000 

Mobiliario y equipo de almacén 10% lOAños 8,000 

Equipo de transporte 20% 5Años 24,000 

Equipo de computo 25% 4Años 40,000 

Gaslos preoperativos 10% lOAños 4,000 

Tolal 86,000 



55 

4.5 Cuadro de gastos financieros. 
crédito refacclonarlo. 1=25% n=5 años 
(nuevos pesos) 

Año 5aldo Deudor Intereses Amortización Pago total 

500.000 125,000 100,000 225,000 

2 400.000 100,000 100,000 200,000 

3 300,000 75,000 100,000 175,000 

4 200,000 50,000 100,000 150,000 

5 100.000 25,000 100,000 125,000 

Total 375,000 500,000 675,000 

Cuadro de gaslos financieros 
Crédito de avio. 1=30% N=1 Año 

(nuevos pesos) 

Año Saldo deudor Intereses Amortización Pago tola! 

375,000 112,500 375,000 467,500 



4.6 Cuadro resumen de gastos financieros 
(nuevos pesos) 

Años Intereses 

237,500 

2 100,000 

3 75,000 

50,000 

5 25,000 

Total 487,500 

56 



57 

4.7 Estado de resultados 
(nuevos pesos) 

Concepto 1991 1992 1993 1994 1995 

Venias netas 3,000,000 3,600,000 4,320,000 5,184,000 6,220,800 
Costo de ventas 2,000,000 2,400,000 2,880,000 3,456,000 4,147,200 

Utilidad bruta 1,000,000 1.200,000 1,440,000 1,728,000 2,073,600 

Gastos de administración 183,200 219,960 263,952 316,742 380,091 

Gastos de venta 304,800 365,760 438,912 526,694 632,033 
Depreciaciones 86,000 86,000 86,000 86,000 86,000 

Gastos de operac1ón 574,000 671,720 788,864 929,437 1,098,124 

Utilidad de operación 426,000 528,280 651,136 798,563 975,476 

Gastos financieros 237,500 100,000 75,000 50,000 25,000 
Utilidad antes de l.S.R. y P.T.U 188,500 428,280 576,136 748,563 950,476 

l.S.R. y P.T.U. (35% y 10%) 84,825 192,726 259,261 336,853 427,714 

Utilidad neta 103,675 235,554 316,875 411,710 522,762 
Pago de dividendos (40%) 41,470 94,222 126,750 164,684 209,105 

Utilidad neta d/de dividendos 62,205 141,332 190,125 247,026 313,657 

Concepto 1996 1997 1998 1999 2000 

Ventas netas 6,220,800 6,220,800 6,220,800 6,220,800 6,220,800 

Costo de Ventas 4,147,200 4,147,200 4,147,200 4,147,200 4,147,200 

Ullhdad bruta 2,073,600 2,073,600 2,073,600 2,073,600 2,073,600 

Gastos de administración 380,091 380,091 380,091 380,091 380,091 

Gastos de venta 632,033 632,033 632,033 632,033 632,033 

Depreciaciones 86,000 86.UOO 86,000 86,000 86,000 

Gastos de operación 1,098,124 1,098,124 1,098,124 1,098,124 1,098,124 

Utilidad de operación 975,476 975,476 975,476 975,476 975,476 

Gastos financieros o o o 
Utilidad antes de l.S.R. y P.T.U. 975,476 975,476 975,476 975,476 975,476 

l.S.R. y P.T.U. (35% y 10%) 438,964 438,964 438,964 438,964 438,984 

Utilidad neta 536,512 536,512 536,512 538,512 536,512 

Pago de dividendos (40%) 214,605 214,605 214,605 214,605 214,605 

Utilidad neta d/de dividendos 32"1,907 321,907 321,907 321,907 321,907 
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4.8 Resultado anual de efectivo. 
(nuevos pesos) 

Concepto 1991 1992 1993 1994 1995 

Utilidad después de dividendos 62,205 141,332 190,125 247,026 313,657 
Depreciaciones• 86,000 86,000 86,000 86,000 86,000 

Dividendos (40%) 41,470 94,222 126,750 164,684 209,105 

Resultado anual de efectivo 148,205 227.332 276,125 333,026 399,657 

Concepto 1996 1997 1998 1999 2000 

Utilidad después de dividendos 321,907 321.907 321,907 321,907 321,907 

Depreciaciones • 86,000 86,000 86,000 86,000 86,000 

Dividendos (40%) 214,605 214,605 214,605 214,605 214,605 

Resultado anual de efectivo 407,907 407,907 407.907 407,907 407,907 

•CCJIO nocuun9utonnl!l! ruria 1nncl!nimrhdaiJ<riónt~lE:iurlocb Pisulra:lu:. 



4.9 Resultado neto de Ingresos y egresos 
(nuevos pesos) 

Resultado anual 
Año de efectivo Flujo de Inversión 

o -875,000 

189,675 

2 321 ,554 

3 402,875 

4 497,710 -160,000 

5 608,762 -120,000 

6 622,512 

7 622,512 

a 622,512 -160,000 

9 622,512 

10 622,512 

11 887,600 

Resultado neto de 
ingresos y egresos 

ESTA 
SALIR 

-875,000 

189,675 

321,554 

402,875 
337,710 

488,762 
622,512 

622,512 
462,512 

622,512 

622,512 

887,600 

TESIS 
DE LA 

NO DEIE 
BIBLIOTECA 
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4.10 Resultado neto de efectivo actuallzado, 
Tasa míníma atractiva 30% 
(nuevos pesos) 

Resultado neto de 

Aílo Flujo neto Factor 
efectivo actualización 

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 
622,512 0.2072 

7 622,512 0.1594 

8 462,512 0.1226 

9 622,512 0.0943 

10 622,512 0.0725 

11 887,600 0.0558 

Valor actual neto 

Nota: SI el vnlor actual neto (V.AN.J es posdivO el proyecto se acepta. 
SI el valor actual neto (V.A.N.) es negaltVO el proyoc/o se rechaza. 
En este caso el proyecto se acepta por ser rentable. 

Efectivo 
aclualizado 

-875,000 

145,904 

190,269 

183,375 
118,242 

131,638 
128,970 

99,207 

56,699 

58,703 

45,156 

49,527 

332,689 

Otro indicador es la relación costa-beneficio que es igual a 1 38 y por ser mayor que ' el proyecto se acepta. 

Para cnlcular el facto1 de ac1ual11acidn so usa Ja siguiente fórmula 

F.A=11(1+/) 

La relación costo-beneficio so obtu\IO de la sigu1eme manera 

Suma de beneficios 
··········Co91&-benef~io 
Total de crMltos 

1,207,690 

875,000 
1.380217143 

60 



4.11 Cálculo de tasa Interna de retorno 
(nuevos pesos) 

Resultado anual 

Año de efeclivo 

5 

6 

a 
9 

10 

11 

·875,000 

189,675 

321,554 

402,875 

337,710 

488,762 

622,512 

622,512 

462,512 

622,512 

622,512 

887,600 

Valor Actual Neto 

Nota. De::(23124'2Y51423 
Oe~90 

T.I R.=39+0.90 
T.l.R.=399 

Factor 

act.al39% 

1.0000 

0.7194 

0.5176 

0.3724 

0.2679 

0.1927 

0.1386 

0.0997 

0.0718 

0.0516 

0.0371 

0.0267 

61 

Resultado nelo Resultado neto 
de electivo Factor de ofeclivo 
ar:t. al 39% acl.al41% act.al41% 

·875,000 1.0000 ·875,000 

136,457 0.7092 134,521 

166,427 0.5030 161,739 

150,012 0.3567 143,719 

90,466 0.2530 85,441 

94,194 0.1794 87,700 

86,310 0.1273 79,220 

62,093 0.0903 56,184 

33.190 0.0640 29,605 

32,138 0.0454 28,260 

23,121 0.0322 20,043 

23.717 0.0228 20,268 

23,124 ·28,299 
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4.12 Recuperación de capital 
(nuevos pesos) 

Resultado neto de Factoract. Rosunado neto de 
AOO Ingresos y egmsos al30% eloctivo aclUallzado. Recuperación 

o -875,000 1.0000 -875,000 -875,000 

1 189,675 0.7692 145,904 -729,096 

2 321,554 0.5917 190,269 ·538,827 

3 4-02,875 0.4552 183,375 -355,452 

4 337,710 0.3501 118,242 ·237,210 

5 486.762 0.2693 131,638 -105.572 

6 622,512 0.2072 128,970 23,398 

7 622,512 0.1594 99,207 122,605 

e 462,512 0.1226 56,699 179,304 

9 622.512 0.0943 58,703 238,007 

10 622,512 0.0725 45,156 283,163 

11 867,600 0.0558 49,527 332,690 

•AntBS de concilk' si sello ato se recupera lo que so fnvrtló y se comi9nza a obtenor ganancia. 
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Conclusiones. 

La hipótesis que se presento al inicio de esle trabajo, se acepta al considerar las siguientes conclusiones: 

1. De acuerdo a las expectativas de que el número de vehículos en circulación aumentara 
considerablemente en la zona metropolitana, es oportuno realizar una inversión en un negocio de 
autopartes ya que habrá un mercado más grande al cuál se le deberá de satisfacer sus necesidades. 

2.La Industria de autopartes ha beneficiado a la economía al crear trabajos en todo el país pues es una 
industria descentrallzada también ha favorecido a la inversión nacional así como la difusión e 
lmplantación de nueva tecnología para obtener la calidad que se reuiere y poder ser compelitivos frente a 
Estados Unidos de Norteamérica y otros paf ses del mundo. 

3. Determinar la planeación estralégica que seguirá 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 adaptación a los cambios eslructurales y organizacionaJes, a tener mejor coordinación entre las 
diferntes áreas y a Identificar posibles problemas y buscar las soluciones que mejor convengan. 

4. El entorno económico que se debe lomar en cuenta para la industria do autopartes y asi poder tener 
una guía o apoyo, es la perspectiva intermedia pues es la que se apega más a la realidad que estamos 
viviendo ya que el poder adquisitivo aclual no se ha emparejado o superado a la inflación: por airo lado si 
ha habido desaceleración, en 1991 aceleración luó do 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 puede ser 
conducido al éxilo, en base a los siguientes aspectos: 

·La obtención de la óptima localización 

• Determinación de la demanda potencial 

·Cuantificar el tamaño del mercado 

·Definir el tamaño del negocio 

6. De acuerdo al caso practico. se debe de establecer una refaccionaria en la zona de 
Tlalnepantla·Puente de Vigas, sobre la Av. Vía Gustavo Baz. 

7. Como se ha demostrado en el capitulo 4, la inversión que se realiza en este tipo de negocio nos dará 
una mayor renlabilidad que la simple colocación del capital en el sislema financiero mexicano: además de 
generar los siguientes beneficios para la sociedad: 

·Generación de empleos 

• Pago de Impuestos 
• Sal/sfacclón do las necesidades del consumidor 
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Recomendaciones. 

En la toma de decisiones de inversión en un nuevo proyecto. es necesario considerar el entorno 
económico en el que se desenvolverá la empresa, ya que las variables econlmicas influirán directamente 
en sus resultados. 

Es lmportanle considerar la evolución y perspecliva de las principales variables, como lo son les 
siguientes: 

• Producto interno bruto 

- lnllac1ón 

·Tasas de interés 

·$alanos 

· Tipo de cambio 

El conocimiento del entorno económico nos proporcionará elementos para la toma de decisiones, en 
forma correcta y oportuna. 

2. Para el establecimiento de un nuevo negocio, es de vital importancia la planeaclón; mediante ésta se 
perfila el rumbo que seguirá la empresa. la planeación deberá incluir los diferentes aspectos operativos, 
financieros y de mercado, para el corto, mediano y largo plazo. 

3. Es recomendable considerar planes a largo plazo, programas de capacitación y calidad tolai. de esta 
manera se tendrá mayor pos\bilidad de éxito ante la apertura comercial, Ja cual está en franca expansión 
con la firma del tratado de libre comercio. 

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

5. Desdo la formulación y evaluación de un proyecto de inversión hasta su puesla en marcha, es 
necesaria la participación de profesionistas especializados en las diferentes áreas involucradas en el 
proyecto como las que a continuación se mencionan: 

• Mercadotecnia 

·Economía 

·Finanzas 

• Adminislración 

En el caso de empresas que se dediquen a la producción de bienes, se requerirá de el apoyo de 
profesionistas del área de ingeniarla induslriai. 
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