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Resumen

En la actualidad México estd en un proceso de dejar de ser un pais
manufacturero convirtiéndose en un pals que desarrolla su propia ingenieria.
Por lo que cada vez estas organizaciones requieren de fuentes para apoyarse
en este desarrollo, buscando que les proporcionen de manera profesional
servicios de esta indole para la comunicacion y desarrollo de su ingenieria,
enfocando su necesidad en compafias de alto nivel que les proporcionen
servicios para el cumplimiento de sus metas. Para el desarrollo de este
proyecto se escogié como mercado inicial el Estado de Querétaro por sus
caracteristicas demograficas, econémicas y de desarrollo empresarial que
presenta. Con base en lo anterior, el objetivo de este proyecto es saber si el
mercado del Estado de Querétaro estd dispuesto a comprar servicios de
ingenieria por medio de outsourcing. La metodologia desarrollada en este
proyecto fue a fravés de cuatro estudios que son: mercadolégico,
organizacional, técnico y el financiero. En el primero de los cuales se plantean
las hipotesis y las variables, asi como también se detemminan las fuentes
primarias y secundartas de informacién necesarias para el desarrollo de los
analisis de |a oferta y la demanda. En el segundo se sustenta la localizacién y
ubicacion de esta empresa. El tercero explica la estrategia organizacional que
pudiera tener este despacho, y por ultimo el cuarto andlisis planteado fue el
financiero para el cual se proyecta un nivel de ventas que demuestra la
factibiidad del proyecto. Para la investigacion de campo se encuestaron
empresas que ya tenian experiencia en {a contratacién de proveedores de
servicios de ingenieria, encontrando buenos resultados para la fijacion de
precios y de informacién para la validacion de este proyecto. Lo que se
pretende con este proyecto es crear un despacho altamente competitivo tanto
en lo: comercial, laboral, profesional, para el mercado del Estado de Querétaro
alcanzando las metas de una empresa como; son el bienestar de sus
empleados, posicionamiento en el mercado, ganancias para sus SOCI0S Y
desarrollo en bien de la sociedad.

(Palabras clave: Ingenieria, mercadotecnia, outsourcing, ventas, servicios,
empresa).



Summary

At present, Mexico is in the process of changing from a manufacturing
country that develops its own engineering. As a result, these organizations
have an increased need for sources of support related to this development.
They seek professional services of this type for communication and the
development of engineering and focus on high level companies that will
provide the services necessary to accomplish their goals. The State of
Queretaro was chosen as the initial market in carrying out this project, due to
the state’'s demographic, economic and entrepreneurial characteristics.
Based on this, the objective of the project was to find out if the market in the
State of Queretaro is willing to purchase engineering services through
outsourcing. The methodology used for the project invoived four studies:
marketing, organizational, technical and financial studies. In the first study,
we present the hypothesis and the variables, as well as determining the
primary and secondary information sources needed for developing supply
and demand analyses. The second study determines the location of this
company. The third explains the organizational strategy this business should
have, and the last analysis presented is of a financial nature, for which a
sales level demonstrating the feasibility of the project is set forth. Regarding
field research, enterprises with experience in hiring engineering services
suppliers were interviewed. Good results were observed in the guestions of
price and information for validating the project. The goal of this project is to
create a company that is highly competitive in the commercial, work and
professional areas for market that exists in the State of Queretaro, raising the
goals of an enterprise in such areas as the wellbeing of its employees,
positioning in the market, profit for partners and development for the good of
the society.

(Key words: Engineering, marketing, outsourcing, sales, services, enterprise)
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INTRODUCCION

En la actualidad la ingenieria mecanica se ha desarrollado de tal manera
que constituye un recurso de solucidn a problemas de costos, eficiencia,
optimizacién, de forma, etc., en el disefio de partes o productos a manufacturar
con ventajas competitivas.

Ello hace que para sobrevivir a [a competencia las empresas tengan la
necesidad de generar disefios de sus productos mas innovadores, con mejores
materiales, atributos y sobretodo a un costo competitivo. Considerando estas
necesidades se pretende crear un despacho que resuelva las necesidades mas
apremiantes con outsourcing’ de servicios de ingenieria en Querétaro. En la
actualidad en México muy pocas empresas han emigrado a tecnologias de
software que resuelven este tipo de problemas (referencia de este punto en el
punto 1.3.1 de este trabajo), unas de las principales causas son que las
compafiias tienen temor a arriesgarse en invertir en tecnologia de este género,
la ofra es que no cuentan con el personal adecuade ni con el perfil requeridc
para implementar este tipo de tecnologia. Con estos antecedentes se intenta
ofrecer dos tipos de servicios uno de analisis para resolver problemas que
tienen que ver con la optimizacion de peso®, analisis estructurales y analisis
térmicos. El otro servicio que se busca comercializar es ofrecer maquila en 3D
en los software mas innovadores que son manegjados por los futuros clientes
del despacho.

! - Qutsourcing ~ Consiste basicamente en la contratacion extemna de recursos anexos,
mientras {a organizacidn se dedica exciusivamente a Ia razén o actividad bésica de su negocio

<< hitp:/iwww.gestiopolis. com/recursos/documentos/fulidocs/gerfoutseng. htm>> 28 de abril de
2005

z Optimizacion de peso: término gue se emplea en ingenieria mecénica para describir una
mefora de un preducto mediante [a reduccidn de su masa a través de realizar cambios en [a
forma, pero manteniendo las mismas propiedades mecénicas del producto.
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La competitividad ®en el disefio de productos desde la innovacion y el
bajo costo hacen que las empresas requieran de asesoria y soporte
tecnolégico, ya que contar con un departamento propio no les resulta
costeable, por lo que se requiere de la contratacién de servicios en ingenieria
en el Estado de Querétaro, dado lo anterior ¢l objetivo de la investigacion es
conocer la factibifidad de éxito financiero y comercial de la creacién de un
despacho de ingenieria en el Estado.

Las hipdtesis planteadas para la investigacion son:

Hi. Un despecho en asesoria técnica para el disefio de las partes de los
productos, resolveria en parte el problema de competitividad de las empresas
del Estado lo que su creacion serd un éxito financiero.

Ho: Un despacho especializado en disefio mecénico vy de partes no tendria
posibilidades de éxito ya que las empresas resuelven sus problemas de disefio
internamente con sus propios recursos v limitaciones.

Las variables que intervienen en la investigacién se concretan en: la
competitividad de las empresas como variable dependiente y la estrategia de
los servicios ofrecidos como variable independiente,

Los objetivos a cubrir durante la realizacion del proyecto fueron: la
determinacién e investigacién de si el mercado del Estade de Querétaro esta
dispueste a comprar servicios de ingenieria y el justificar un plan de negocio
que cumpla con las expectativas para el mercado de outsourcing en ingenierifa
mecanica para las empresas que lo requieran en el Estado de Querétaro.

El crecimiento industrial es patente en el Estado de Querétaro, a pesar
de ello se cree que existen dos tipos de empresas las visionarias (innovadoras)
ode Clase " A "y las Pasivas (Observadoras, seguidoras) o de Clase "B ", en
el caso de México existe un gran numero de empresas que son de clase "B

* La capacidad para competir en los mercados de bienes o servicios ~ Romo y Abdal
2



ya que por lo general éstas se forman en base a la ingenieria de otras
empresas 0 bien son sélo extensiones de empresas globales, que tienen sus
centros de tecnologia en olros paises y solo manufacturan. Por lo que las
empresas de Clase ~ A ~ se dirfa que son las que desarrollan su propia
ingenieria en México, en el Estado de Querétaro hay pocas comparadas con
las de clase " B ~. 8in embargo cada vez esta aumentando el nimero de
empresas que estan trayendo su propia ingenierfa al Pals, emigrando al tipe ™ A
" por o que el mercado meta serian todas las de clase " A ™ y una parte de las
de clase " B " que est4n en proceso de avance en su ingenierfa. A pesar de que
las " A " tienen implantada su ingenieria, les surgen muchas necesidades por
sus mismas alianzas con nuevos clientes y proveedores provocando la
riecesidad de estas en contratar a externos por las premisas de participacion
en estos nuevos proyectos. Por otro lado con las de clase " B ~ es algo similar
solo que a estas empresas hay que invertir un poco mas de liempo en pos-
servicio por su falta de experiencia y de personal en proyectos de ingenieria.

A su vez denftro del entorno se tiene una competencia, formada por
escaso conjunto de compafiias que estan ubicadas en diferentes Estados de la
Republica Mexicana. Entre las empresas mds sobresalientes y que competirian
directamente con &l despacho, se encuentran Grupo SSC {Guanajuato), INCAT
{México), asi como algunas divisiones de centros de investigacion como
CIDESI®, CIATEQ®.

La pretension de ubicar el despacho en el Estado de Querétaro
responde a que se encuentra en un punto estratégico del Pais contando con
los siguientes beneficios y justificantes para la ubicacion del mismo, como son:
que esta en el principal corredor industrial de México, el importante nimero de
parques industriales con el que cuenta, el tener reconocimiento a nivel nacional
y mundial por contar con los principales Centros de Investigacion tanto privados

4" CIDES!” Centro de Ingenieria y Desarrollo Industrial
5" CIATEQ " Centro de Tecnologis Avanzada de Querétaro.
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como gubernamentales y la facilidad en 1a obtencién de mano de obra
calificada.

Los temas tratados en este proyecto se agrupan en cuatro temas: el estudio
mercadolégico, estudio técnico, estudio organizacional y el financierc. En el
primero de ellos se aborda la evaluacion del proyecto desde el punto de vista
de mercadotecnia, contando éste con una investigacién primaria y secundaria,
en ésta Utima se involucro a empresas del Estado para recabar informacion,
para la toma de decisiones en la parte de comercializacion y del andlisis de la
demanda y de la oferta, ademéas de poder determinar la posible penetracién
con los servicios de ingenierfa en el Estado de Querétaro. En el estudio
técnico se traté de determinar {a localizacién y la ubicacién dptima asi como las
diferentes caracteristicas que pudiera fener el despacho. Por ofro lado en el
estudio organizacional se planteé una posible estrategia organizacional
adecuada para este proyecto. Y por Gltimo en el estudio financiero se pretende
analizar la parte econdmica suponiendo un margen de ventas aceptable para el
tamaiio de la demanda proyectada, buscando un margen de utilidad positivo el
cual nos indicaria que si seria factible este proyecto.

Con una idea mas clara de lo que implica este proyecto se puede decir que la
meta es crear un despacho que cumpla con las expectativas del mercado del
Estado de Querétaro en el drea de servicios de ingenieria.



CAPITULO |
DESCRIPCION DEL PROYECTO DE NEGOCIO Y

PLAN MERCADOLOGICO

1.1 El producto

1.1.1 4, Qué es?

El producto en este caso son los servicios de ingenierfa ofertados en
diferentes ramas de la ingenieria mecanica. Estos servicios estan divididos en
dos, analisis mecanicos en el drea de " FEM® ~ (Finite Element Method) y
maquila de " CAD’ " (Computer Aidded Design} en 3D para diferentes
plataformas ~ Software® ",

1.1.2 ; Coémo se hace?

Los servicios en maquila de CAD, se desarrollan con software de 3D
(Tres dimensidén} donde se puede practicamente crear cualquier prototipo de
una pieza virtualmente. Los software que la mayoria de las empresas usan
para modelar sus productos son Pro-e, CATIA, ¥ UG-NX que son
desarrollados por compafiias tales como PTC® , Dassault Systems'™®, EDSY
respectivamente, que son muy importantes en el desarrollo de tecnologia

& (FEM] - Finte Etement Meathod = Mdtedo de Elamenio Finitg
T{CAD) - Computer Ajdded Design = Lisefio Asislide por Compuindors
§ Ténming genérico que sc aplica s los componenies no Beicos de un sistema informdiico.

9 PTC -Tha Product Development Company Swww pic.aom»>
16 & it Sy < echilp Hwww.3ds rrrnrbe se b i o

Ha

11 EDS- Electronic Date Systams << waw adssotiss



avanzada; siendo esta tecnologia aplicada para el disefio de automoviles,
aviones, electrodomésticos, etc.

Este servicio se desarrolla con la informacién que el cliente proporcione
ya sea por un bosquejo, un plano en 2D (Dos dimensiones), o bien midiéndolo
de algtin prototipo o de |a pieza original. Para el desarrollo de estos modelos se
requiere una estacién de trabajo ~ PC™ " que tenga las caracteristicas
adecuadas para poder correr estos programas. La forma de modelar en 3D es
un arte catalogado asi por algunos expertos, ya que se requiere de una gran
habilidad para manejar las formas, es como estar trabajando con un pedazo de
plastilina virtual a la cual se manipula con diferentes operaciones dandole
formas curveadas y rectas hasta lograr un retrato en tercera dimensién de
nuestra idea o modelo a seguir.

Gréfica 1.1 Modelos hechos en CATIAy PRO _e,

Frente de camioneta FORD Parie de refrigerador para poner hielos

12 PC - Personal Computer



Por otro lado los servicios de andlisis mecanicos en el érea de FEM, se
realizan por medio de software como ANSYS y NASTRAN que son hechos por
reconocidas compaiilas como los son ANSYS INC'™ y MSC INC™. Estos
software simulan por medio de la computadora los comportamientos de piezas
mecanicas, que previamente fueron modeladas en CAD de 3D.

De aqui se alimenta el software con datos proporcionados por
proveedores o bien por los mismos clientes, estos datos son de propiedades de
material y de condiciones de frontera (cargas, presiones, temperaturas,
condiciones ambientales y de trabajo).Teniendo todo lo anterior el ingeniero
especifica al software qué es lo que requiere, por dar ejemplos analisis
estructurales, andlisis de optimizacién, andlisis de esfuerzos etc. E! software
con toda esta informacion la inserta en matrices las cuales resuelve por
diferentes métodos matematicos. La obtencion de resultados es similar a los
que se muestran en los ejemplos que estan en el Grafica 1.2. La interpretacion
esta basada en los datos arrojados del software asl como se muestra en el
Grafica 1.2 el ingeniero determina en la pieza donde esta critica visualizando
en ésta los colores rojos que le muestra el software. Aqui es donde entra la
experiencia del ingeniero para suavizar estos esfuerzos modificando el disefio
de la pieza para que no muestre mas puntos criticos (superficies en rojo).

'* ANSYS INC.- Empresa que desarrolla el software con el mimo nombre ANSYS
<<WWW.ansys.com >>

* MSC — compainia que desarrolla diferentes productos de FEM
<< www.mscsoftware.com >>
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Gréfica 1.2 Ejemplos de andlisis de herramentales analizados en ANSYS.

£ gokor roje sigréfica doncke la pleza
terw Jos mawres eskerrcs

1.1.3 Tecnologia empleada

En cuanto al hardware', en la actualidad las tecnologias que se
emplean en las companias globales son muy avanzadas comparadas con
décadas anteriores donde las PC eran de gran tamafio con un rendimiento muy
pequeno, con procesos muy lentos etc. Hoy en dia las computadoras pueden
hacer gran nimero de operaciones en un muy poco tlempo y con gran
exactitud. Las companias que desarrollan piezas para hardware estin
desarrollando tecnologias como son los MEMS (Micro-Electro-Mechanical
Systems) que s0n micro maquinas tan pequenas como la cabeza de un alfiler y
con un gran potencial para equipos dénde se requiere espacio, funcionalidad y
rendimiento. Por tal motivo ahora se cuenta con gran numero de marcas que
pueden ayudar a desarroliar éptimamente 13 ingenieria aplicada a la mecénica.

Para el caso del software se podra dividir en dos tipos, el de andlisis y el
de modelacién. En el caso del software de analisis podran emplearse de dos
marcas diferentes ANSYS y NASTRAN (software de FEM), ya que éstos son

* Canjunto de elementos materiales que constituyen el soporte fisico de un ordenador
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los que mas usan las compafifas en esta region. Los dos software cumplen con
las caracteristicas adecuadas para la realizacion de los servicios.

Por la parte del CAD se encuentra que los populares en las empresas a
nivel mundial de diferentes sectores son Pro-e, CATIA y UG-NX, ya que estos
software se han convertido en la plataforma de estas empresas. Estos sistemas
han ayudado a que sus clientes sean lideres en el mercado. Hoy en dia tener
uno software de éstos es una necesidad para trabajar con las empresa
globales ya que sl no se tienen, no se puede llegar a una comunicacién
transparente de informacidn. Muchas de las compafiias son presionadas por
asf decirlo para que compren este tipo de software ya que las compaiiias
Globales envian su informacion a sus proveedores con el software que ellos
tienen, provocando muchas veces que en una compafia se tengan hasta 4
software diferentes con el fin de poder recibir y mandar informacion de sus
clientes.

1.1.4 Elementos de costo

lLos elementos de costos que se consideraran para el desarrollo de este
proyecto de servicios de ingenieria son los siguientes:

£1 Mano de obra calificada

0 Renta de Inmueble

O Gastos fijos ( Luz, agua, teléfono, Internet, papeleria, etc)

01 Renta de maquinaria y equipo de oficina ( hardware y software)

Estos costos se definiran en el capitulo dedicado al andlisis financiero.



1.2 Analisis de [a demanda

Para este tema se tomo6 de base la informacién existente en los
diferentes medios como las camaras, asociaciones, secretarias de gobierno.
Encontrando lo siguiente,

1.2.1 Mercado potencial natural lo forman los siguientes sectores
(0 Industria de Metal ~Mecanica y de Auto-partes.

Este sector estd conformado con 248 empresas que representan €l 27.6%
del total de las empresas en el Estado de Querétaro, fuente proporcionada
por la Secretaria de Desarrollo Sustentable, por lo que representa un
mercado potencial convirtiéndose en un mercado meta para este proyecto
de inversion como se muestra en el cuadro 1.1.

10
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Cuadro 1.1 Porcentaje de empresas en &l Estado de Querétaro.

Sector Empresas Registradas %
Agroindustrias 0.1
Alimentos, Bebidas y Tabaco 8.2
Eléctrica y Electrénica 5
Madera 2.9
Metalica Bésica 5.6
27.8

Metal Mecénica y Auto partes

Minerales no Metdlicos 2.6
Otras Industrias 0.6
Papel Imprenta y Ediforial 5.7
Quimica, Caucho y Plastico 13.5
Servicics a la Industria 13.7
Servicios Generalss 6.4
Textil y Prendas de Vestir 8.1
Total Aproximado 800 empresas

Fuernte << hitp://www.queretaro.gob.mx/sedesu/desecofesteco/opomegidime.htm,

23/06/05.

3 Sector eléctrico y electronica

Este sector estd conformado por el 5% del total de las empresas en el
Estado, sin embargo es un mercado gue estd muy relacionado también con el
manejo de informacion electrénica por medio de software, ya que en este
sector se encuentran prospectos potenciales como MABE por dar un ejemplo.
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1 Minerales no metalicos

El sector de minerales no metdlicos es un sector importante y ests
conformado por 24 empresas '® en el Estado, se esta considerando ya que hay
muchas empresas que no necesariamente usan el metal para hacer sus
productos si no que usan materiales mas avanzados que resultan de la mezcla
de varios componentes quimicos, por lo que es un mercado potencial para
ayudarios en 1a comprobacién de la efectividad de estos materiales.

1.2.2 Mercado potencial no natural

Este mercado representa la mayor parte de las empresas del total de las 900
empresas que estan registradas en el documento de la Secretarla de
Desarrollo Sustentable del Estado de Querétaro, por lo que no se cierra a la
posibilidad de que dentro de eslas empresas se pueda tener una relacion
comercial ya que por el nimero tan importante que representan vale la pena
explorar este mercado.

'* El ntmero fue obienido de el documento de SEDESU, con el titulo DIME que s¢ pusde obtener en Ja
pagina << http//wvww. queretaro.gobam/sedesu/deseco/esteco/oporneg/dime. it
12



1.2.3 Tamafo de la industria

En el Estado de Querétaro hay 495 registradas como PYMES en
Secretaria de Desarrolio Sustentable (SEDESU"Y) del Estado de Querétaro, por
lo que hoy en dia un gran porcentaje de estas empresas carecen de software
de FEM para el analisis de sus prototipos dato proporcionado por distribuidor
del software ANSYS (FEM) por lo que estas empresas lo realizan de una
manera experimental o bien por conocimiento propio. Encontrando en este
nicho de las PYMES un campo muy interesante para los servicios de
simulacién con prototipos virtuales. Sin embargo para el servicio de modelacion
en CAD representan un mercado bueno ya que solo algunas cuentan con un
CAD por que muchas veces sus necesidades mas apremiantes son la
comunicacion con nuevos clientes, por lo que se convierte en un buen mercado
en la linea de servicios de modelacion en CAD.

1.2.4 Indicadores econdmicos de industria en el Estado de Querétaro.

En el Estado de Querétaro actualmente el crecimiento de los indicadores
de exportaciones es favorable como lo indica la siguiente tabla en el cuadro
1.2

¥ SEDESU- Secretarfa dedicada a informar ¢l desarrollo econémico, medio ambiente y servicios que
atafien al Estado de Querétaro creada por el Estado de Querdtaro,
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Cuadro 1.2 importaciones & exportaciones en el Estado de Querétaro.

COMERCIO EXTERIOR E INVERSTON
COMERCIO EXTERIOR
EXPORTACIONES v s 4.501.54
(Millotss dx 45lnree) febsnrs 2003 330,86
INMPORTACIONES 2004 5.301.42
Wiilonss de ddlarey) febrere 2005 452,80

Fuente <<htip://iwww.queretaro.gob mx/sedesu/desecolestecolperfeco/qroact/oroact.htm»> 12
da mayo dei 2005.

El siguiente cuadro 1.3 que seé obtuvo de la fuente de datos de SEDESU
muestra el crecimiento de cada una de las industrias por monto que aporta al
PIB nacional, reafirmando que los sectores gue mas aportan son el de auto
partes y maquinaria.
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Cuadro 1.3 Aportaciones de los diferentes sectores asi como el crecimiento anuak.

(Millones de pesos & precio de 1993)

PRODUCTO INTERNO BRUTO, 2004

QRANDES DIVISIONES MONTO Part P(c:n;entual
)

PIB TOTAL 28,9573 100.0
Agropecuario, Selvicultura y pesca 1,034.5 3.6
Miner{a .2 0.2
Industria Marufacturera 10,3943 359
Construccién 679.7 23
Electricidad, Gas y Agua 525.0 1.8
Comercio, Restaurantes y Hoteles 5,721.2 19.8
[Trasporte, Almacenaje y Comunicaciones 3,679.7 12.7
Servicios Financieros, Seguros,
Act. Inmobiliarias y Al quileres 28597 9.9
Servicios Comunales, Sociales y Personales 4,261.8 14.7
Servicio Bancario Imputado -269.7 -0.9
|Aportacién de Querétaro al PIB Nacional 2002 (%) 1.8

Crecimiento Anual 2004 (%) 6.9

Crecimiento Anual 2005 (%4) 1.5

DIVICION D¥ LA EMPRESA MANUFACTURERA, 1004

(Millones de pesos a precio del 1993)

DIVISION DE LA INDUSTRIAMANUFACTURER A MONTC Par. Porcentual

Yo,

TOTAL Industria Manufacturera 10,3%4.3 1 00.(‘; 2

I Alimentos, bebidas y tabaco 2,967.0

I Textiles, vestidos ¥ cuero 202.5

I Madera y sus productos 89.9

IV: Papel, imprenta y editoriales 688.2 X

V: Quimicos, derivados del petréleo; 1,966.3 18.9

Caucho v plistico

VI Minerales no methlicos 4133

excepto derivados del petréleo

VII: Industria metélicas bisicas 36.7

VIII: Productos meldlicos, maquinaria v equipo 3,973.3

TX: Otras industrias manufacthureras 57.2

Crecimiento Anual 2004 &%)

10.2

Fuente << http:/iwww.quaretarg.gob.mx/sedesu/deseco/esteco/perfeco/groact/groact.htm>> 12 de mayo.
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l.as nuevas inversiones cada dia se estan incrementando para el Estado ya que éstas han aumentado considerablemente
convirtiéndolo en un buen territorio de inicio como se muestra el en siguiente cuadro 1.4,

Cuadro 1.4 Inversion extranjera en el Estado de Querétaro, fuente SEDESU

inversidn Extranjera
(Millones de délares)
1959 138,880.5
2000 155,384.4
2001 177.842.0
2002 100,300.0
2003 45,7577
2004 41,638.1
Empresas con Inversién Extranjera 475
1. EUA 5. Cotea
2 Espatia 6. Japén
3. Alemama 7. lalia
Origen de la Inversién por pals 4. Canadd 8. Francta
5. Holanda 9. Holanda

EUA: AEROQUIP, COOPER TOOLS, BEACHMOLD, IMI MANUFACTURING, MERITOR,
AUTOUV, TRW, AMERICAN RACING, MABE, PILGRIM''S, GERBER, INDUSTRIAS
MICHELIN, PPG, KIMBERLY CLARRK, POLAROID.

ESPANA: GRUPO FINANCIERO SERFIN, TAFIME MEXICO, IRIZAR, ITR

Principales empresas con inversidn ALEMANIA- RONAL, BASF, SIEMENS, KOSTAL, BURGMANN.

extranjera enel estado JAPON: NIHON PLAST, ALPHA HILEX, CLARION

TTALIA ; METECNO, NEW HOLLAND.

INGLATERRA : JOHSON MATTHEY, QUET

SUIZA: NESTLE, TECNICA OMAYA

COREA : SAMSUNG ELECTRONICS, DAEWOO.

FUSIONES : SYSTEMS ( EUA-JAPON), APLICA MANUFACTURING (EUA-PANAMA)
VITRD AMERICAN NATIONAL CAN, VANCAN (FRANCIA-EUA)

FRANCIA: ADIAMAS

SUECIA: TETRA PACK

<<http:/fwww.queretaro.qob.mx/sedesu/deseco/esteco/perfeco/qroact/groact htm>> 12 de mayo.
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1.3 Andlisis de la oferta

La competencia estd muy fuerte en el sector del outsourcing en
ingenieria, ya que hay varias compafifas sobresalientes en Meéxico, que
ofrecen estos servicios como es el caso de INCAT que es originaria de Reino
Unido y tiene experiencia en desarroilo de ingenieria y servicios desde el afo
de 1989. Ahora cuenta con 500 extensiones en todo el mundo
(www.INCAT.com). Otro de los competidores es Grupo 8SC (
www.grupossc.com) que se encuentra en el Estado de Guanajuato, Esta
empresa fue fundada hace 15 afios, es de origen mexicano y son reconocidos

por su experiencia en FEM. En una de sus unidades estratégicas de negocio
son distribuidores exclusivos de ANSYS en México porque tienen mucho apoyo
de esta compafiia.

El otro competidor es VES de Méxice (Virtual Engineering Systems) que
se encuentra en el Estado de Querétaro, esta empresa es relativamente nueva,
la desventaja con respecto a las otras es que $olo manegja un software que es
Pro-e, la ventaja que tiene es gue lo distribuye en México por que su cartera la
maneja con los clientes que le compran el software.

Se cree que estos 3 son los principales competidores, sin embargo en la
actualidad existen mas empresas con e! mismo giro de outsourcing en servicios
en ingenieria que no estan registrados en alguna institucién o medio
documental. El caso es que estén ofreciendo estos mismos servicios a un
menor costo provocando una competencia desleal ya que algunas de estas
empresas no pagan impuestos nj tienen el software de manera legal. También
existen compafilas que se encuentran en algun medio documental con el
mismo giro, sin embargo para el caso de este proyecto no seran tomados en
cuenta ya que su portafolio de negocio contempla otro tipo de servicios que no
son tomados como productos similares. Por dar un ejemplo de los servicios que
ofrecen es la implementacion de sistemas, servicios de maquila en 2D, como

por ejemplo Auto-Cad.
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Sin embargo la investigacién de campo proporciona mas nombres de
compafiias que se deberan tomar en cuenta en el andlisis de este proyecto.
1.3.1 Penetracién del mercado del software en el Estado de Querétaro y en

México.

Con base en informacién proporcionada por el gerente general de Grupo
S8C, se obtuvieron datos interesantes en dicha entrevista acerca de que hay
muy pocas empresas en el Estado que tienen tecnologia en software de FEM
dando un nimero aproximado de 10 incluyendo a centros de investigacion del
Estado, sin embargo en el software de CAD si hay un ndmero mayor de
empresas que manejan esta tecnologia para disenar sus productos por lo que
es bueno para el proyecto ya que potencialmente existe mercado con
necesidades ya especificas para el outsourcing de CAD ya que este servicio si
es necesario que las empresas tengan el software, esta investigacion
complementara la investigacion de campo para asi poder fundamentar el

mercado potencial en el Estado.

1.4 Investigacion de campo

Esta investigacion tiene como objetivo la obtencién de datos que son de
vital importancia para el proyecto. Para esta investigaciéon de campo se tomo
una muestra de conveniencia, no probabilisticas de 10 empresas significativas
en el Estado de Querétaro.

“ Las muestras no probabilisticas, también llamadas muestras dirigidas,
suponen un procedimiento de seleccidn informal ". (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2003 p. 326).

" En las muestras de este tipo, la eleccién de los sujetos no depende de
que todos tengan ia misma probabilidad de ser elegidos, sino de la decision de
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un investigador o grupo de encuestadores ~. (Herndndez, Fernandez y
Baptista, 2003 p. 327).

1.4.1 Cuestionario

El cuestionario tiene como objetivo el recabar datos que van a ser dtiles
para tomar decisiones en cuanto a: precio, variedad de servicios ofrecidos
tomando en cuenta las preferencias de los futuros prospectos, estrategias
basadas en la oferta y la demanda {cuestionario en el anexo 1}.

Los cuestionarios se mandaron via correo elecirdnico a las empresas
seleccionadas obteniendo una respuesta favorable en la participacién de estas
companias.

1.4.2 Hipétesis

Hi. Un despecho en asesoria técnica para el disefio de las partes de los
productos, resolveria en parte el problema de competitividad de las empresas
del Estado lo que su creacion sera un éxito financiero..

Ho: Un despacho especializado en disefio mecanico y de partes no tendria
posibllidades de éxito ya que las empresas resuelven sus problemas de disefio
internamente con sus propios recursos y limitaciones.

1.4.3 Variables

Las variables que intervienen en la investigacién se concretan en: la
competitividad de las empresas como variable dependiente y la estrategia de
los servicios ofrecidos como variable independiente.
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1.4.4 Resultados

De esta investigacién se obtuvieron los siguientes resultados.

Pregunta 1

En esta pregunta se pretende saber si la empresa ya ha contratado
servicios de ingenieria por medio de outsourcing, ademas de que sirve para
segmentar estas empresas.

Obteniendo los siguientes resultados.

Gréfica 1.3 Resultados de la pregunta 1.

1. pUstad ha contratado servicios de outsorcing en
ingenieria?

No
40%

En esta pregunta se observa que un 60 % ya tiene experiencia en
contratar este tipo de servicios con algin proveedor ya sea mexicano o
extranjero. El 40% de los encuestados respondieron que no han coniratado
servicios de ingenieria con alguna empresa externa, por lo que a estas
empresas se les pidid que contestaran sdlo una parte del cuestionario.
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Pregunta 2

Lo gue se pretende saber es qué tipo de servicios estan acostumbrados
a comprar si de CAE o de CAD.

Grafica 1.3 Resultados de la pregunta 2.

2. LUWE tipo de servicio de ingenleria han contratado en
su compafiis de los siguientes?

CAE
43%

Se observa en esta pregunta que el 57 % compra servicios de CAD este
porcentaje es razonable ya que Ias empresas en Meéxico no estan
acostumbradas a hacer analisis en sus piezas de sus productos, sin embargo
para el caso de este proyecto es bueno ya que en estos servicios se requiere
de menor inversion en infraestructura como de experiencia en el personal.

Para el caso del CAE se obtuvo un 43 % lo cual indica gue hay un
mercado un poco menor que el del CAD.
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Pregunta 3

la finalidad es saber en qué tipo de proyectos han involucrado a

externos dentro de su ingenieria.

Grafica 1.4 Resultados de la pregunta 3.

3. 1 En que provectos de ingenieria de su compafiifa usted ha
involucrado a despachos de ingenieria externos?

Aoyscios
extemnos
7%

Provectos
nternos
83%

De la cual se obtuvo que el 83 % ha involucrado a un extemo en proyectos de
disefios internos y el 17% & involucrado a su proveedor en proyectos externos de sus

clientes por falta de software para la comunicacion con éstos.
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Pregunta 4

Esta pregunta tiene como objetivo saber la frecuencia con la cual son

contratados los servicios en las empresas encuestadas.

Gréafica 1.5 Resultados de la pregunta 4.

4, 3 Qué tan frecuente tiene la necesidad de contar conun
despacho que le ofrezca los servclos ingenieria ya sea enCADo

en CAEY
Mis de fres
veces alafld  Una ves g afi0

0% 14%

AAAAA -

Tres veces al afio
43%

Dos veces al afio
43%

En esta pregunta se enconird que no son tan frecuentes los servicios
contratados por una compafifa al afio en el caso de los servicios de ingenieria,
y esto tiene que ver mucho por el costo que implican para estas companias
sacar sus proyectos a externos.

Otra causa es que tarde o temprano la empresa busca la manera de ser
autosuficiente comprando la infraestructura para la realizacion de sus
proyectos,

Por lo que hay que tener en cuenta que sélo el 43 % contrato mas de
tres veces al afio una compafiia externa. Considerando el anterior porcentaje
para que sea factible este proyecto se tiene que fener una cartera de clientes
importante para que tenga un equilibrio en ¢l margen de utilidad y los costos.
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Pregunta 5
¢ Con qué despachos usted ha trabajado y en que tipo de proyectos?

La finalidad de esta pregunta es saber mas sobre la competencia, su
penetracién, ademas de ampliar la investigacién documental en cuanto al

analisis de la oferta.

Se obtuvo informacién importante de solo tres compaiiias ya que ios
otros encuestados no contestaron esta pregunta, respondiendo gue es
informacion confidencial, por o que se ohtuvo el siguiente cuadro.

Cuadro 1.5 Relacion de proveedores de servicios de Ingenierfa ¢on los encuestados.

Encuestado | Proveedor de servicios Proveedor de servicios
1 Grupo S8C CIDESI
2 Grupo 85C AE, ltalia
WWW.ae.c0m
3 Grupo 85C CAMBRIC Corp.
Rumania
www.cambric.com

Se encontrd que Grupo SSC esta muy bien posicionada en este
mercado va que algunas empresas que no respondieron de manera escrita, se
les preguntd por via telefénica y contestaron haber realizado servicios con
Centros de Investigacién y con Grupo S8SC.
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Pregunta ©

La finalidad de esta pregunta fue que el encuestado proporcionara las
razones por las cuales ha trabajado con anterioridad en proyeclos con
determinado proveedor de servicios de ingenierfa, proporcionandoles a los

encuestados varias opciones como fueron:
1 Por precio
7 Por Calidad en el servicio
O Atencion durante el proyecto
1 Tlempos de entrega
7 Soporte post- venta

Gréfica 1.6 Resuliados de la pregunta 6.

6. 2 Seleccions cudles son las razones por las cuales usted ha contratado los
sorvicios de estas ompresas de servicios?

Soporte B _ :
pos-vanta E E R RN B =icad en el servicio
37% : ' C o

T ) Alencldn durante ol
Tiompos 9(5; Entrege proyecto
9%
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Encontrando que un 37% sefalo que estaban trabajando con eilos por
que les proporcionaban buen servicio pos-venta, el 27 % contesto que por
precioc este punto a pesar de que no fue el mas sefalado por los encuestados
en pléticas pos-encuesta. Los ofros puntos se obtuvo un porcentaje de
respuesta bajo de un 9 %.

Pregunta 7

En la pregunta 7 se obtuvo informacién ya con rangos de los precios que
estas empresas han pagado, proporcionando una informacién de peso para la
toma de dediciones en este proyecto.

Gréfica 1.7 Resuliados de la pregunta 7.

7. indiqua el rango de pracho por hora que usiad ha pagado en sus proyectos
da outsorcing en maguila ds CAD.

De 18 & 20 USD
13%

Mes de 20 USD
49%

Do 12 218 USD
5%

Menos do 12 1USD
153%

Sobre esta pregunta se recabd que el 49%, ha pagado mas de 20080
por hora de servicios de outsourcing, el 25 % dice haber pagado de 12 a 15
USD, el 13 % ha pagado de 16 a 20 USD, el dltimo rango de menos de 12
USD que obtuvo el 13 % no se va a considerar ya que en la investigacién
documental ningln servicio de ingenieria costarfa ese precio.
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Pregunta 8

:Qué tipo de servicios de ingenieria le interesan actualmente o en un futuro
para su compania que los despachos conccidos por usted no le han ofrecido, v
qué usted estaria dispuesto a comprar por medio del outsourcing?

Esta pregunta se manejé abierta por lo que se comentaran las
respuestas que se realizaron a los encuestados.

Los encuestados respondieron que desean tener un despacho que les
gsolucione modelos matematicos dindmicos, simulacion por medio de elementos
finitos, mencionaron también que les gustaria que su proveedor contara con
equipos de gran capacidad para correr modelos matematicos de gran tamafo,
sin embargo algunos de los encuestados como se mostrd indican que quisieran
que les ofrecieran FEM, dado [o anterior se cree que hay muchas empresas
que no han sido visitadas por los fuluros competidores en servicios de FEM por
lo que se ve la oportunidad de comercializar con estas empresas.
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Pregunta 9

Con esta pregunta lo que se intentd saber es: si ellos dentro de sus

compaiifas tenian disefios de sus productos, encontrando lo siguiente.

Gréfica 1.8 Resultados de la pregunta 9.

9.4 Sus productos son disefios proplos?

N Si
g 50%

Encontrando que la mitad de los encuestado respondieron que sus
disefios son propios y la otra parte que sus disefos era propiedad de sus
clientes y que ellos solo los manufacturan, sin embargo ampliando este punto
se indagd que algunas de estas empresas hacen cambios de ingenieria a estos
disefios por diferentes circunstancias como son mejoras en el producto,
correcciones en el disefo, etc.

28



Pregunta 10

Esta pregunta es de las més importantes ya que nos proporciona como
en la actualidad validan sus disefios estas compafifas, por lo que se obtuvo lo
siguiente.

Grafica 1.9 Resultados de la pregunta 10.

10, ; Cémo valida su disefio de su producto en la actualidad?

Con ayvda downy Gl o
Lon ayuda deun Und,
proveador ;
10%

dentro de Su eorpaltiz
20%

Encontrando que el 80%, lo hace experimentalmente dentro de la misma
compafia, esto es muy importante ya que parte de la promocién de estos
servicios es el ahorro de pruebas experimentales y llevarlas a la simulacion por
computadora, también se encontré que el 20 % lo hacen con externos como
son proveedores, centros de investigacion, universidades. Pero de alguna
forma lo realizan que es lo mas importante.
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Pregunta 11

Esta pregunta tiene como finalidad saber si la empresa cuenta con €l
software para la comunicacioén fransparente con sus clientes. Encontrando la

siguiente informacion.

Gréfica 1,10 Resultados de la pregunta 11.

11. ¢Usted cuenta con todos los software de sus actuales cllentes?

Se encontrd que el 50 % de los encuestado si cuentan con el software
para comunicarse sin embargo, también hay que considerar que dentro de este
porcentaje estas mismas empresa aln no cuentan con software para trabajar
con ciertos clientes que su nivel de produccion no es muy alto, por lo que lo
mandan a outsourcing solo esta parte o bien para cotizaciones con nuevos
clientes que les envian modelos en software que ellos no tienen también lo
comptan a proveedores de medelacion en CAD. Por ofro [ado se encontrd que
el otro 50% comenta que no tiene forma de comunicarse con alguno de sus
clientes.
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Pregunta 12

Esta pregunta es consecuente de la repuesta de la pregunta 11, ya que
aqui se les pidid que dijeran en base a una lista de software cual o cuales son
los software que no tienen para comunicarse con su cliente.

Grafica 1.11 Resultados de la pregunta 12.

12. 2 Si respondld no, por favor s¢lecclone el software que no tlene para
comunicarse con au cliente (s)7

SE
1% Fro-¢

CATIA V4 ¥
26%

18%

En las respuestas que sefialaron los ingenieros se encontréd que el 28%
de los encuestados de alguna manera requieren comunicarse con algin cliente
con el software de 3D Pro-e, asi que con &l mismo porcentaje sefialaron que
tienen la misma necesidad con CATIA V4. El 18 % sefialé que CATIA V5 es el
software que no tiene para comunicarse, los otros que son Solid EDGE y UG-
NX adquirieron et 24% se unen por que son de la misma empresa de software.
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Pregunta 13

Tiene como finalidad encontrar si se desea la contratacion de un

proveedor de servicios de ingenieria para la comunicacion con sus clientes.

Gréfica 1.12 Resultados de la pregunta 13.

13. pUsted contratarfa un despacho que le ayudara a resolver sus
problemas de comunlcacién con ol software de sus cilentes, ya sea
para modelaclén o cambios de Ingenleria?

Recabando que el 80 % si contrataria a un despacho que le ofreciera los
servicios de cualquier software que necesitara con el fin de satisfacer la
necesidad de comunicacidn con sus clientes, sélo el 20 % comenté que no lo
contrataria y lo haria de cualquier otra forma menos esta opcién.

Muchas veces cuando los clientes son potencialmente grandes y les
interesa trabajar con alguna empresa en especifico, ellos mismos les prestan
licencias para esta comunicacion o bien estas empresas que son proveedores
también tratan de buscar el medio para esta comunicacidn por medio de
productos alternativos como son visualizadores, é€stos como su nombre o
indica solo son para visualizar los modelos ya sea en 3D o bien los planos de

fabricacion.
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Pregunta 14

Se pregunto si actualmente tienen algin problema con alguno de sus
productos que se pudiera resolver con FEM por lo que se obtuvo lo siguiente.

Gréafica 1.13 Resultados de la pregunta 14.

14, LUsted actualmenta tiene algin problem a{s) con
aiguno(s) de sus productos qus se pudiera resolver con
CAE?

Si
50%

Encontrando que el 50% de las empresas encuestadas si tienen un
problema actualmente con algln producto ya sea de funcionalidad, estructural,
simulacion dinamica, o bien de optimizacion de peso. El otro 50 % opiné que no
tiene ningun problema que se pudiera resolver con la simulacién por elementos

finitos actualmente.
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Pregunta 15

Esta pregunta tiene como propdsito saber si ellos contratarian a un
despacho como el que en este proyecto de factibilidad se pretenden

comprobar. Por [o que se encontré que:

Gréfica 1.14 Resultados de la pregunta 15.

15, ile gustaria gue un daspacho k ayudara a resclver
problemass de disefio por  medio de Ia ingenioria simulada por
computadors como es af CAED

El 78% de los ingenieros contestd, que si contrataria un despacho de
servicios que le desarrollara ingenieria utilizando FEM, por lo que se ve un
panorama positivo para el proyecto. Sin embargo el 22% contestd que no
contrataria a un despacho nuevo o bien que no requeria de los servicios de un
proveedor de este genero.
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Pregunta 16

La pregunta tiene como fin saber que proveedores han ofrecido sus
servicios a las empresas encuestadas en los dos UGltimos afios. Dejando esta

pregunta abierta.

Encontrando que a las companias encuestadas las han visitado
empresas como el GE CIAT ™ ésta se encuentra en el Estado de Querétaro y
se dedica al desarrolio de ingenieria para la drea de aviacién teniendo su
mercado en el extranjero, sin embargo ha empezado a explorar el mercado
mexicano en sector de FEM y de modelacion en 3D en diferentes software por
tal motivo representa un competidor que se debe de considerar en serio por
formar parte de la empresa mas grande y de las mas prestigiadas como lo es
GE tiene un respaldo que los clientes valoran en demasia, aunado a que
cuenta con una infraestructura muy grande en sus unidades estratégicas de
negocio.

También les han ofrecido servicios como distribuidores de PTC como lo son
VES y Global, INCAT de la ciudad de México, por lo que se determina con esto
que hay mucha competencia en los servicios de modelacion y poca en los de
CAE.

1.4.5 Comentarios generales de la investigacion de campo.

Los resultados arrojados por la investigacion de campo, proporcionados
por las empresas encuestadas fueron muy importantes y determinantes en las
decisiones iniciales de creacion de este despacho. Tales como los mostrados
en la cuadro 1.6.

" GE CIAT - General Electric, Centro de Tecnclogia Avanzada en Ingenieria, www.eiat.com.mx.
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Esta investigacién proporciona informacién que sirve para plantear una
buena estrategia de precios, ademas de qué tipo de servicios se van a ofrecer
en la primera fase de este proyecto.

Cuadro 1.8 Resumen de resultados

Pregunta de referencla

Respuesta con mayor
frecuencia

1. JUsled ha contratado servicios
de outsorcing en ingenieria?

£t 80% contesto que s}

2. Qua tpo de sefvicio de ingsniaria han cantratado en
sa compafila de 165 sigulenics

£ 57% resporetlé que el CAD

&, $En que prayecios de ingenieria de su compaiia
usted ha involucrado
a despachos de ingenierla externos?

El 83% concluyo que en proveclos
ernns.

4. ; Cam tan frecuente tlene 1a necesidad de contar con
un degpacho que le ofrezca los servicios ingenieria ya
sea en CAD oen CAE?

Tres veces &l afio fue [a respuesta con més
frecuencia

&. ,Con que despachos usted ha irabajado y en gue
tipo de proyeclos?

Lz syaprosa que mas mencionaron fue
Grupo $8C

6. ¢ Seleccione cusles son Ias razones por lag cuaiss
usted ha conlratado los servicios de estas empresas de
senicios?

[La razdn con mayor porcentaje fue sopotie
pos-vernti

7. indique el rangs de pragin por hora que usiad ha
pagado en sus provecios de oulsoucing sn maquila de
CAD.

£t 45% argumento que ha pagado mas de
20 USD por hora.

B, ¢ Que tipo de senvitlos de ingenieria le interesan
actuaimente o en un fulure para su compafiia que los
daspachos conogidos por usted no le han ofrecikdo, ¥
Gue usted estaria dispuesis a eomprar por medio del
oaisourcing?

Esta pregunta fue ablerla por io gue se
sugiere ver fa axplicacion de las respuestas
en la investigacitn de campo.

8. ¢ Sus productos son disefios proplos?

Se obtuvo el mismo % de respuesta

10. L Como valida su disefio de sy producto en ia
atluatidad?

1E! 80% concluyo que o hace
axparintientaiments dentro de su compafia

11, gisled cuenta con 10d0s los soflware de sus
actyates clientes?

La frecuencia fue Ia misma d@ un 50% para
sl y para i3 respuesta no.

12. .81 respondis no, por favor selacciona sl software
quie no tiene para comunicarnse con su clionie (8)7

CATIA V4 antuvo el mayor porcentaje

13, ¢ Usted contrataria un despacho que lg ayudara a
regolver sus problemas de comunicacion con ef
software de sus clientes, ya sea para modeiacin o
cambios de ingenierta?

El B0% respondid que 5i

14. usted actuaimente tiene algGn problemads) con
afgunois) de sus productos que e pudiera resoiver con
CAE?

En esta pregunia se obluve gl mismo
porcentaje de las respuesias siy no.
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1.5 Analisis de |a sifuacion

Con base en la investigacién documental, de campo y por conocimiento
propio en el drea de servicios se encontrd que hay un gran potencial de
mercado en el Estado, por lo gue se pretende formular una estrategia particular
para atacar este mercado potencial. Pero también hay un sin nimero de
situaciones que afectan a este sector de la ingenierfa como son pirateria de
software y competencia desleal de algunas seudo compailias de servicios que
atrabajan con recurso de dudosa procedencia, por lo gue se requiere un
andlisis de fortalezas, amenazas, debilidades, y oportunidades ™ FADO", para
recabar toda esta informacién y complementar el andlisis de la situacién.

1.5.1 Fortalezas

El despacho contard con varias fortalezas como son: experiencia en el
sector de los servicios por parte de sus futuros fundadores, alianzas
estratégicas con proveedores de software para la futura compra o renta de
éstos.

1.5.1.1 Producto o servicio

Como producto que son los servicios se pretende diferenciarlo con un
servicio profesional y con los mejores recursos tanto técnicos como humanos
para ser una empresa lider en su género.

1.5.1.2 Tecnologia

El despacho tiene previsto contar con una tecnologia de punta que

resulia de [a amplia investigacién de compafiias lideres en simulacién virtual.
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Ademas de que se estd tomando muy en cuenta los requerimientos de los

futuros clientes.

1.5.1.8 Recurso humano

En la primera etapa se cuenta con la experiencia de dos ingenieros que
serfan socios comerciales, su experiencia es muy buena en manejo de
software como en liderazgo de proyectos subcontratados en ingenieria.

1.5.2 Debilidades
1.5.2.1 Entomo

Actualmente México al igual que otros paises esta sufriendo del uso de
licencias de software pirata, que se consiguen en innumerables lugares como
son los llamados tianguis'® , provocando que se disminuya la necesidad de la
compra de éstos de una manera legal dando como resultado la disminucién de
trabajo para empresas que venden servicios con software de ingenieria
original. En el siguiente cuadro se muestran los porcentajes de la tasa de
piraterfa de software de algunos paises.

' Tianguis: Mercadillo de feria con periodicidad semanal, el tianguis se llena de puestos
multicolores. << diccionarios.eimundo.es/diccionariosicgifieediccionario.htmi>>
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Cuadro 1.7 Tasa de pirateria® en software en varios paises.

[ Tasa do piraterin de goftwart por paises selecsionndas, 1998. 2603
Palses seleccionades 1898 1999 2000 201 2047 203
Total mundizt R 36 k1) 40 3% 36
Anmdtica
Arpenting 62 52 58 62 62 T
Bewnt £1 a8 38 5% 35 £l
Cansdd 44 41 28 38 ) 335
Chile i3 51 49 51 51 £3
Colombis 60 58 53 52 51 33
- Estados Unidos de América 25 25 24 23 23 22
México 59 56 56 53 53 63
Asia
hixa 95 2 %4 & 92 92
Corea 64 30 & 48 5 48
Japén 31 31 n 33 35 o9
Malasia 73 71 66 w0 68 &2
 Siagapur 5% 51 50 51 44 43
Eoropa
Alemzsia 28 27 28 24 32 30
Espaty 57 53 51 43 47 4
Francia 43 39 40 a6 43 45
Reinw Uaido %5 26 ’ % 25 ND ES)
Ruosia 92 a5 38 &1 B3 g
Succia 38 35 35 31 29 i
Austoalia 32 32 33 27 3R ¥
Hurya Zelanda 3z 21 28 & 24 23

Fuente<< http:/iwww.inegi.gob.mx/esticontenidos/espanol/rutinasiept.asp7t=tinf1 77 &e=5514>>
2 de junio de 2005,

1.5.2.2 Presupueslo

Una de las debilidades de la creacion de este despacho es la parte
econdmica ya que no $e cuenta con un gran capital, lo que obliga a no tener
una infraestructura como la que tienen ia competencia al inicio de el proyecto.

2 pirateria: con este termino se esta refidendo a todo
ilegal. 30

software que se compra de una forma



http:llw.inegi.gob.mxlesVcontenidos/espanollrutinaept.asp?t=nfl77&c=551~~

1.6 Estrategia de portafolio de negocios

En el Portafolio de Negocios del despacho se estan considerando dos
tipos de servicios uno es el de andlisis y el otro el de la modelacion de partes
en CAD, en base a la investigacion que se hizo a las empresas, se va a tratar
de ir incrementando los servicios que en investigacion de campo nos arrojd,
tanto de la parte del CAE como del CAD. Esto con el fin de ampliar nuestro
portafolio de negocio para poder llegar a ser el despacho lider en servicios en
ingenieria del Estado.

Por o que para iniciar el proyecto se pretende comenzar en la parte de
CAE con los siguientes servicios.

[ Andlisis estructurales

O Analisis térmicos

i Andlisis Termo estructurales

O Analisis de optimizacién de peso
1 Analisis de prototipos virtuales

Para la parte de outsourcing en modelacién en CAD, se tiene como
primera linea los siguientes servicios:

2 Modelacion en Pro-e
O Modelacién en CATIA VS

O Modelacion en CATIA V4
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1.6.1 Marea y logotipo

El despacho va a tener como nombre ~ DS*' * (Solutions of Design)?, se
esta empleando el nombre en inglés para tener una mayor penetracién ya que
asi se estila en este mercado.

Para el caso del !ogotipo se hicieron 3 prototipos escogiendo el tercero
de éstos que se sefala con el Grafica 1.17, el cual representa la idea y
concepto que &l proyecto pretende dar como un despacho, y por seleccion de
los tres futuros socios.

Grafica 1.15 Primer prototipo de logotipo.

Solutions of Desi

¥~ DS "1 Solutions of Design
# Solutions of Design: Soluciones de Disafio
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Gréfica 1.16. Segundo protétipo de logotipo.

SOLUTIONS o DESIAN

(réfica 1.17. Logotipo del despacho.
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1.6.2 Empaque

Para establecer el empaque en este proyecto hay que considerar que ¢l
producto no es tangible, para fos servicios de analisis se entregara un carpeta
con una portada que va a tener el logo e informacion de la compafia
proporcionandole a el cliente una visiobn de una manera profesional de los
resultades obtenidos de el software, aunado a estd carpeta se entregard un
CD con los archivos de los resultados del analisis, este CD tendra una portada
con &} logo y una contraportada con la informacién que contiene. Para los
servicios de modelacion se entregard solo un CD con los files de los archivos
de los modelos maquilados.

1.6.3 Actitud ejecutiva.

La imagen del personal es muy importante para vender el portafolio de
servicios ya que la gente forma parle del producto que son los servicios, el
personal es parte circunstancial de la imagen ante las empresas, por lo que se
pretende que el personal cuando vaya a alguna presentacion porte una playera
que identifique a la empresa de la competencia. Aunado a una capacitacion de
como habiar ante un prospecto y de ventas técnicas.

1.6.3.1 Cotizacion

Este documento se le entregaré al cliente cuando lo pida o lo requiera el
proyecto, y sélo en & se especificara los precios por hora, datos de las dos
empresas, condicicnes de pago, datos fiscales.
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1.6.3.2 Propuesta inicial

Este documento es mas formal ya que llevara un formato ya establecido

con un:
01 indice
O Resumen Ejecutivo
O Descripcidon del Proyecto
0O Resumen Presupuestal y Tiempos de Ejecucion
0O Requerimientos de Datos y Equipos
1 Consideraciones
00 Firmas de Aceptacion
0O Apéndice A: Acuerdo de Confidencialidad

O Apéndice B: Formatos

1.6.4 Estrategia de precios

Los precios estan basados en los resultados de las encuestas de opinidn
a usuarios potenciales y de empresas que sobre todo han contratado este tipo
de servicio, y se estda complementando con los parametros que utilizan las
empresas de este género. Por que el despacho tiene como estrategia tener un
precio altamente competitivo para tener una penetracion para diferenciarse de
los competidores, se pretende que para esta primera etapa sera de 40 USD
para los servicios de analisis y de 20 USD para los servicios de modelacién,
estos precios seran por hora que emplea el personal de DS y de la
infraestructura de la empresa. Cuando la empresa tenga un buen
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posicionamiento en este mercado se pretende cobrar algo similar a lo que

cobra la competencia que ya esta de alguna manera posicionada, que son de
50 a 55 USD por hora de analisis y de 30 a 35 USD por hora de modelacién.

Esta segunda etapa iniciaria cuando el despacho tenga un nombre reconocido

en el mercado meta, y serd medido por nuestro ~ Sales forecast %, aunado

con el porcentaje de penetracion basado en el nimero de empresas que sueien

comprar este tipo de servicios.

1.6.5 Politica de ventas

O

Se entregara una factura a nombre de la empresa que contrate los
servicios del despacho.

Se cuidaré la imagen de los representantes que visiten a clientes.

Se tendra como maximo una semana para entregar una propuesta de
cualquier tipo de servicio que se le solicite a DS.

Las comisiones de los vendedores estan fijadas en un 5% de la venta
total sin IVA.

Se cobrard un anticipo por lo menos de un 25%, para empezar cualquier
proyecto.

Se tendran dos vehiculos utilitarios para visitas para la primera fase.

3e manejaran presentaciones de ventas a clientes que no estén en el
Estado de Querétaro, por via We-bex®*, esto con la finalidad de no
cerrarse a un futuro crecimiento.

3 Qales forecast: Pronostico de ventas.
* Web-ex: WebEx Communications, Inc, Es une nueva forma que usan ias compafiias para hacer todo
tipo de presgataciones por via Infernet, para minimizar costos de viajes,
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O lLa forma de evaluar las ventas en esté despacho sera por medio de un
sales-forecast que se presentaréd quincenalmente ante los socios del
despacho, obteniendc de esto las futuras ventas y asl poder planear
alguna inversion. Se cotizara solo a empresas que tengan sofiware legal

y que tengan un RFC?.

1.6.6 Estrategia de servicio

Para la estrategia de servicio se contara con tres etapas las cuales
comienzan desde que se tiene una relacién directa con €l cliente y terminara
con un plus que se define como post- servicio, terminando a los 15 dias de que
se entrega los resultados:

1.6.6.1 Pre-servicio.

En esta etapa de Pre-servicio, comienza la relacion con el prospecto con
un levantamiento de informacion de las necesidades de su empresa que
requerira, involucrando una relacién profesional inclusive de asesoramiento
para dirigir al prospecto a una solucién 6ptima, en esta etapa el prospecto atin
no compra el servicio, pero va esta convencido de su necesidad.

1.6.8.2 Durante ¢l servicio

Etapa en la cual el cliente ya esta trabajando con el despacho DS, aqui
las dos partes trabajan en una relacién mutua de comunicacion de informacion,
esta informacion puede ser de planos, modelos en file, propiedades de
material, etc. En esta etapa se revisan los avances que el despacho le este
proporcionando a el cliente para que el proyecto siga en marcha. En la parte

** RFC: Registro federal de Causantes,
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final el despacho hace la transferencia de tecnologia hacia el cliente, mediante
diferentes vehiculos como son presentaciones documentacion etc.

1.6.6.3 Post-servicio.

Para esta etapa el cliente ya recibié toda la informacion por parte del
despacho, contando con un plus que seria ¢f Post-servicio. Esta etapa es muy
importante para el cliente va que si surgen dudas sobre el analisis ¢ errores en
el modelado de las piezas el despacho corregird o asesorara a el cliente hasta
30 dias después de la entrega de los resultados o bien de los files de los
modelos maquilados.

1.7 Promocion

La estrategia de promocion se manejara con las siguientes variables con
base en ios porcentajes obtenidos de nuestro mercado meta los cuales se
encuentran en el andlisis de la demanda con la numeracion 1.2.

1.7.1 Fuerza de ventas

La fuerza de ventas en este tipo de proyectos es fundamental para que
tenga éxito, ya que ia manera de vender el portafolio de servicios del despacho,
es por medio de representantes técnicos que visitaran a nuestro mercado meta,
los cudles contaran con una base de datos actualizada por ellos mismos de
empresas en el Estado. Para la fuerza de ventas se esta tomando dos etapas
las cuales se explican a conlinuacién,
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1.7.1.1 Primera etapa de ventas.

Para este despacho se pretende tener de 1 a 2 vendedores, que serian
de alguna manera en estéd primera etapa uno de los futuros fundadores y ofra
persona contratada especificamente para esta labor. Esto porque en la primera
fase del proyecto la mayor parte de la inversidn va a estar designada a la
infraestructura del despacho.

1.7.1.2 Segunda etapa

Se tiene previsto contratar una segunda persona, como vendedor
dejando al futuro socioc como gerente de ventas aprovechando su formacién en
esta area y preparacion en administracién de la mercadotecnia.

1.7.2 Relaciones publicas.

Con el fin de entablar relaciones de negocio prosperas se pretende
hacer script, para llamadas a clientes, asi como preparar al personal que tenga
cualguier tipo de contacto con el cliente. Se pretende elaborar un cuestionario
base para que el vendedor siga una guia de preguntas para recabar la mayor
informacién posible de las necesidades de el cliente. Ademas de que el
vendedor se haga responsable de cada una de sus cuentas para que la
atencion sea personalizada. Se contara con una persona que llevara la parte
administrativa mediante un pequefio CRM?®, para tener un control de cémo se
esta atendiendo a el cliente.

% CRM: Coustomer Resolut Manager, ( Software) Manejador de Recursos de los Clientes
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1.7.3 Publicidad

Como parte de fa promocion la publicidad estara dividida en dos etapas

ia de inicio ¥ la permanente.

En la primera etapa del proyecto se pretendera disefiar un conjunto de
vehiculos publicitarios para dar a conocer el despacho en el territorio meta
como son: el disefio de una pagina Web, anuncios en revistas de ingenieria,
espectaculares, articulos de oficina con el logotipo impreso, playeras, logotipos
en automoviles, tripticos, tarjetas de presentacion. Para la segunda etapa que
es llamada la permanente se mantendran solo los vehiculos que de alguna
manera el consejo de socios del despacho determine que han logrado su
objetive de penetracion en la mente del consumidor que para este proyecto
serian los ingenieros de las empresas del mercado meta por medio de
encuestas aplicadas a los futuros clientes y prospectos, ademas de ir buscando
otro tipo de medios publicitarios que estén en boga en ese momento a
continuacion se veran algunos de los vehiculos que se pretenden emplear en
primera instancia para este proyecto.

1.7.3.1 Pagina Web

Como se menciond uno de estos vehiculos seria en ia internet por medio
de una pagina Web, va que es un medio masivo que en |la actualidad es un
vehiculo muy importante en |a publicidad y promocion de empresas que van
iniciando sus actividades. Una de las razones por lo que en la actualidad es
considerado como un fuerte elemento en publicidad es porque la mayoria de
las companias que buscan serviclos, maquinaria, personal lo hacen por medio
de buscadores en la Internet, llevandolos a un sinntimero de direcciones de
paginas Web de empresas que venden lo sefialado por los usuarios. Por lo que
se pretende disefar una pagina Web de vanguardia que estimule a los usuarios
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a explorar y a navegar en ésta, con el fin de que sirva como un medio
publicitario, de informacidn, y ademas de que sea un medio de soporte y
comunicacion entre el despacho y €l futuro cliente.

Esta Pagina Web se apoya con una breve infroduccién a la parte
organizacional de la empresa como son mision, visién, objetivos de la empresa,
alianzas, asi como tendra una parte de publicitar los servicios que ofrecerd el
despacho, como una revista virtual donde se publicaran las dltimas noficias de
CAD y CAE como congresos, mejoras en los software etc.

1.7.3.2 Transporte utilitario.

Se pretende que en cada automovil ufilitario de la compafiia se ponga un
logo grande para darle un posicionamiento al despacho ante la gente, esto ¢con
el fin de diferenciar a la compania de la competencia, en la primera fase de la
empresa se pretende tener fres automdviles utilitarios dos de ellos serdn para
el personal de ventas y el otro para visitas de los ingenieros consultores.

1.7.3.3 Anuncios publicitarios en revistas especializadas

Otro medio de publicidad gue se va hacer uso es la publicidad en
revistas especializadas en Ingenieria. Encontrando que es una buena
herramienta de publicidad va que llega al mercado meta especifico, por lo
general las empresas cuentan con pequefas hemerolecas con revistas
especializadas en materiales, maquinaria para que sus ingenieros tengan la
mas actual informacién en estos temas, ademés de que muchos ingenieros
compran estas revistas de manera personal por acervo por lo que 1a misién de
estos anuncios leguen a las personas indicadas.
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1.7.3.4 Tripticos

Para esta parte se pretende disefiar un buen instrumento pubiicitario, ya
que en este sector las compafias piden este tipo de medios publicitarios para
que se den una idea concisa de lo que se les esta ofreciendo. Entregandaios
en presentaciones con clientes asi como en eventos, expos especializadas en
ingenieria etc. Este triptico sera disefiado por una empresa dedicada al disefo
de publicidad con el objetive de que tenga el alcance esperado en términos
publicitarios.

1.7.3.5 Eventos y expos en ingenieria

La parte de ventas contara con un presupuesto para visitar eventos asi
como Expos en diferentes partes de la republica con el fin de ofrecer los
servicios del despacho, Utilizando estos espacios como un medio de
publicidad.

1.7.3.6 Material didactico para presentaciones.

Dentro de una presentacién el material que se presenta al cliente debe
estar disefiado en algin software como PowerPoint, seria también un
instrumento de publicidad para toda la gama de servicios que pudieran en
futuro interesar al cliente,

Este capfitulo recabo informacién importante como:

El conocimiento de nuevos proveedores que no se habian considerando
en la investigacién documental amplié en demasia el analisis de la oferta a la
cual se esta enfrentando este proyecto. Lo cual enriquecié mas este provecto y
conllevando a tomar medidas para el analisis de la demanda.
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A su vez se exploré e investigd indicadores economicos y de inversion
en el Estado los cuales indicaron que si es factible la creacion de un despacho
de servicios en ingenieria en este Estado.

En el siguiente capitulo se concentraran todos los objetivos y metas de
este proyecto en una estrategia organizacional.
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CAPITULO I

ANALISIS ORGANIZACIONAL

2.1 Mision

Generar valor para socios y personal, los cuales deben ser lideres en la
comercializacion de los servicios en el drea de desarrollo de disefio por
ingenierfa, tomando como principio fundamental la integridad;, ser
apasionadamente enfocados en lograr el éxito de nuestros clientes, buscar ia
participacién en nuevos mercados y facilitar al personal un ambiente de
crecimiento sano, cordial y de confianza del cual se sienta orgulloso de formar
parte.

2.2 Vision

...... Queremos que DS sea el despacho de ingenieria lider en México con
costos competitivos. Buscando siempre la satisfaccién de nuestros clientes.

2.3 Estrategia Organizacional

2.3.1 Objetivos estratégicos para desing solutions.

[0 Lograr una participacién del mercado del Estado de Querétaro del 50%
en dos afios.

01 Ser la empresa lider en México en diseno conceptual e ingenieril.
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O Tener una infraestructura propia.

O Establecer 3 oficinas de ventas en las principales ciudades, Guadalajara,
Monterrey y México DF, esto en el segundo afo desde el inicio.

O Serla empresa Mexicana més grande en este género.
1 Tener la gente mas capacitada en las dreas de interés.

(1 Lograr los costos mas bajos comparada con la de [a competencia en
proyectos de este tipo.

0 Ser la empresa lider en nuestro género en soporte y en sitio en México,
durante el servicio y al término de este para beneficio de los clientes.

2.3.2 Objetivos financieros.

[0 Lograr una estabilidad economica al finalizar el tercer trimestre de
apertura.

0 Empezar el segundo afo con utilidades mas elevadas sobre el capital
invertido.

0 Recuperar la inversion inicial al finalizar el segundo frimestre del
sequndo afio de apertura.

O Proporcionar una aceptable utilidad para los socio (s) de comdn acuerdo
con el responsable de este despacho.
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2.3.3 Determinacién de la direccion.

Contratar un director con experiencia en proyectos de ingenieria, se
piensa que en la primera etapa este cargo va a estar bajo cargo del principal

socio o fundador.

2.3.4 Definicién de grupos de interés.

Socios: -Persona flsica o moral que se le permita invertir en esta
empresa,
Clientes -Base de datos de empresas de los socios que requieran

cualquier tipo servicio en su disefio de su producte o

reingenieria.

Prospectos -Todas las empresas nuevas que tengan la necesidad de
nuestros servicios,

Competidores ~-Cualquier despacho que ofrezca un servicio similar en
Estado de Querétaro.
Gobiermo: ~impulsor de [a nueva empresa en ¢l pais.

2.4 Andlisis competitivo y de la industria.

Esta nueva empresa va a tomar como fuerza competitiva la experiencia
de los fundadores que han laborado en empresas que han desarrollado
servicios similares en México para diferentes compafifas, como fin de este
despacho tiene la creacidén de necesidades de disefio conceptual en México

58



con clientes potendiales, explotando el concepto de outsourcing, ya que la
mayorfa de las empresas actualmente lo compran a despachos con costos
elevados por su estructura y su prestigio. Por lo que es una ventaja competitiva
ante la competencia.

Actualmente no hay muchas empresas en México que ofrezcan lo que
este despacho pretende comercializar.

La industria del Pals por lo general no diseha ya que en su gran mayoria
s0lo se dedica a la produccién, dejando €l disefio desde una primera instancia
a sus corporativos que se encuentran en el extranjero, o bien consiguiéndolo
en despachos de consultoria profesionales, esto se ha estado percibiendo
durante bastante tiempo, ahora ya esté surgiendo la necesidad de disefiar en
México por costo y por tiempo en ingenieria.

Aprovechandose pues de un mal, que son los sueldos se puede
competir con despachos dedicados al outsourcing de disefio inclusive de olros
despachos que estan en el extranjero, asf como los que se encuentran en
Meéxico. Entablando una relacidén con la industria mexicana se tiene la
seguridad que si el cliente tiene la necesidad se tendran los recursos técnicos y
humanos para competir en estos servicios de consultaria con cualquier
empresa mexicana o extranjera.

En la industria por dar un ejemplo en el Estado de Querétaro hay varias
compafifas que tienen Tecnologlia y Desarrollo en ingenieria como es &l caso
de MABE T y P % que desarrolla ingenieria desde el concepto de la idea
pasando por las diferentes etapas del disefo que son industrial, conceptual,
ingenieria concurrente y mecanico. Asi como Mabe ya algunas compafiias
estan tratando de traerse su disefio integrandolo a su proceso en México,
inclusive antes de dar inicio a la relacién con sus clientes potenciales y mas

T MABE Ty P : MABE TECNOLOGIA Y PROYECTOS
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cuando tienen ya el disefio de sus productos en sus manos en México como

responsabilidad.

Aprovechando la politica comercial del Pais cada dia se abren mas
empresas que son futuros clientes, ya que los atrae los costos bajos de
produccién, condiciones geogréficas, cercanfa con EU cliente principal de
alguna de ellas, tratados de libre comercio, de tal hecho que se cree que con
una buena estrategia se podra compelfir y tener buenos resullados
econdmicos.

2.5 Andlisis competitivo en base a las b fuerzas compelitivas.
2.5.1 Clientes

Tomando dos tipos de clientes, los que tienen ya la necesidad en este
momento se denominan {Primarios} y los que hay que trabajar para generar
esta necesidad de Disefio en México (Secundarios).

En esta fuerza es importante nuevamente mencionar que se va a tomar fa base
de datos de los clientes de fuentes como la del Gobierno de el Estado de
Querétaro, asi como exploracion en Campo para actualizar esta base de datos.

2.5.2 Proveedores

En cuanto a los proveedores se aprovecharan las relaciones que ya se
tienen con los fundadores de este despacho.

Se utilizara el soporte que dan las compafiias de manera gratuita que venden
software para fortalecer los servicios.
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2.5.4 Compradores

En la actualidad se tiene muy buena relacioén con compradores, para el
despacho. Se tendra que capacitar al nuevo personai de ventas para que se
pueda tener buena relacion de negociacion con los compradores de las
companias que estardn como prospectos. Tomando en cuenta que para ia
decision de compra es fundamental la aceptacion del departamento de
ingenieria ya que muchas veces el comprador s0lo es un medioc de
comunicacion enfre |la empresa y el despacho pero no es un tomador de
dediciones de compra,

2.5.5 Nuevos integrantes potenciales

Con la globalizacion de México cada vez estad siendo mas atractivo €l
mercado de consultoria para empresas como la que se pretende crear, ya que
algunas de las principales empresas del mundo estén establecidas en el Pals,
por tal motivo algunos despachos de ofros palses estan pensando muy
serlamente establecer oficinas de ventas en México ya que trabajan con estas
mismas empresas en otros paises.

2.6 Plan estratégico.
0O Crear una identidad propia como empresa.

O Unir esfuerzos econdmicos en el comienzo con alguna empresa
relacionada con ingenieria.

O Contratar a corto plazo una plantilla de personal, que esté aumentando
proporcionalmente con las utilidades que se tengan.
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1 Crear una fuerza de ventas con varios integrantes bien capacitados en

negociaciones de allo rango.

O Contratar de inmediato una persona con perfil administrativo que tenga

experiencia en Proyectos de Outsourcing.
01 Crear una estrategia de liderazgo de bajo costo.
r1 Costo mas bajo que la de los competidores.
(1 Capacidad de ofrecer una diferenciacion adecuada y de bajo costo.

1 Proporcionar a los clientes mas valor de su inversidn, en la compra de
provectos a D.S.

2.7 Presupuesto

Para el primer afo la inversion serda mas representativa ya que se
requerird mas capital de inversion de los socios, se esta estipulando una
inversion de los socios de 120,000.00 USD. Lo que se esta poniendo en esta
seccion se ampliara en ¢l capitulo cuarto que es el andlisis financiero.

Los valores son aproximados y son sin tomar en cuenia los impuestos ni
las prestaciones de los futuros empleados.

Las cantidades son anuales y en dolares americanos " USD # ",

0 Se necesitard una inversion en la plantila de personal, de 4 {écnicos, 2
analistas y un vendedor.

® UsD: United States Dollar, Siglas que son comunes para definir la moneda de Fstados
Unidos.
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1 La contabilidad se llevard acabo por una empresa en outsourcing al
menos en la primera etapa de un afio con un costo aproximado 300 USD

mensuales.
7 Renta de inmueble 5,454.54 USD.
2 Renta de hardware 13,090.00 USD.
0O Sueldos para personal de CAD 26,181.00 USD.
0 Sueldos para personal de CAE 12,500.00 USD.
0 Gastos de Luz y Agua 800.00 USD.
O Gastos de teléfono & Internet 1,090.90 USD.

T Gastos de ventas aproximadamente 4,000.00 USD.
1 Renta de 2 automdviles 6,545.45 USD.
1 Cantidad asignada a publicidad 5,454.54 USD,

0 Cantidad asignada a Capacitacién 4000.00 USD.

Este capitulo es de vital importancia para el proyeclo ya que es la parte
fundamental en la cual va estar soportado este proyecto, ya gue para una
organizacion es muy importante tener claro los objetives tanto organizacionales
como financieros. Ademas de tener una visién clara de lo que se quiere
emprender en el mercado para poder competir y llegar a la meta.

En el siguiente capitulo se tratara de sustentar la localizacion dptima para este
despacho ademas de la infraestructura mas adecuada para este proyecto.
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CAPITULO I

ESTUDIO TECNICO

3.1 Localizacién geografica en México

Se estd tomando como ubicacidn del despacho en el Estado de

Querétaro por diferentes factores, como son:

[3

(W}

0]

Por ¢} conglomerado de empresas en gl estado.

Cercanla con la capital del pais.

Buen clima.

Conjunto de universidades cercanas relacionadas con ingenieria.

Porque estratégicamente Querétaro es el Estado que tiene mas Centros
de Investigacion relacionados con Ingenieria en diferentes
especialidades.

El bajo costo de la mano de obra especializada,

Costos bajos en las rentas de espacios para oficinas en comparativo con
la capital y Monterrey.

3.2 Andlisis de tamafio y de tipo de infraestructura.

Para el caso del tamafio y del tipo de infraestructura de este proyecto

hay que tomar muy en cuenia que no se cuenta con mucho capital para la

primera fase. Por tal motivo se justifica el tamafio con una serie de factores que

pueden beneficiar o afectar al tamafio y a la infraestructura.
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3.2.1 Factores que determinan o condicionan el tamafio de un proyecto.

Estos factores pueden ser varios, entre ellos se encuentra el tamafio de
la demanda y del proyecto en si, asi como el tamano de las maquinas para la
implementacién, el monte de [a inversidn, suministros & insumas.

3.2.1.1 El tamafic del proyecto y de la demanda

Baca (1990) menciona con respecto a la demanda que ésta es uno de
los factores mas importantes para condicionar el tamafio de un proyecto, como
el proyecto es nuevo para este caso la demanda no se puede considerar
porque aun no existe un contrato con alguna compariia que determinara por
este medio el tamano del proyecto. Por tal se estd tomando la decision de que
el proyecto en la primera fase de aperfura sea del tamafio que cubra las
necesidades inmediatas para la apertura de el despacho.

3.2.1.2 El tamafio del proyecto y las instalaciones o infraestructura.

Tomando en cuenta lo anterior se ha tomado la propuesta de rentar un
espacio no muy grande en la primera fase para minimizar los costos de
apertura. Este espacio se desea que tenga una estancia, un recibidor, 4rea de
oficinas para 5 personas con escritorios, una cocineta, dos bafios uno para el
uso de los empleados y el ofro para algin cliente que pudiera visitar el
despacho. Con base en lo anterior la solucién es la que emplean algunas
compafifas en Estades Unidos para sus extensiones en otros estados o bien
compafias que no tienen mucho capital y no requieren de un infraestructura
muy grande, o que esté en un lugar especifico estan tomando el modelo
llamado ~ OfficeHome " (Casa Oficina)}, en las cuales el personai trabaja e
inclusive se puede vivir ya que por la mafiana y tarde es oficina y por la noche
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es una casa comun que se encuentra en una colonia habitacional y no en un
corredor o parque industrial. Por lo general estas casas se rentan con ciertas
caracteristicas como son ubicacién, tomando muy en cuenta su infraestructura
de ésta que cumpla con todos los servicios de vivienda, como son Luz, agua,
Teléfono, Internet, cochera, seguridad etc. En otro contexto la infraestructura
ne requiere un disefio de vivienda en particular mas bien lo que se requiere es
funcionalidad, amplitud, con buena luminacién para que el personal pueda
trabajar adecuadamente.

3.2.1.3 El tamaiio del proyecto y el financlamiento

El monto de la inversion para este proyecto va a estar en funcién solo al
capital de los socios y principalmente va a depender de que adquiera un créedito
para PYMES en este sector por parte de alguna institucion ya sea privada o
gubernamental.

3.2.1.4 El tamanio del proyecto y suministros ¢ insumos.

Para el caso de un proyecto de servicios los suministros e insumos no
son muy importantes para el tamafio de este proyecto, va que nuestros
insumos solo serfan CD, hojas de papel, ademas de que hay muchos
proveedores que pueden abastecer este tipo de insumos para el despacho. Por
lo que este punto no cabria en el desarrollo de estudio Técnico para este
proyecto.

3.2.1.5 El tamafio del proyecto, la tecnologia y los equipos.

Para este proyecto la tecnologfa empleada en las computadoras es muy

importante ya que es lo que le va ha dar el respaldo a este despacho, el
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tamafio de estos equipos no es muy grande y no se requiere de super -
computadoras al menos para la primera fase, ya que se pretende resolver
andlisis de un rango medio y alto, si posteriormente se encuentran clientes que
compren andlisis donde se requiera el uso de una clouster de coémputo para la
solucién de problemas muy grandes se cuenta con el ofrecimiento de
compaiiias que alquilan sus equipos para la solucion de estos analisis.

3.2.1.8 El tamano del proyeclo y la organizacion

Este aspecto no es tan importante ya que como se ha mencionado el
persona!l que se ha contado para este proyecto no delimitara el tamano de este

proyecto.

3.3 Localizacion optima del proyecto

Como lo expresa Baca {1990, p.113) " La localizaciéon Optima de un
proyecto es la que contribuye en mayor medida a que se logre la mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital {criterio privado) u obtener el costo unitario minimo
{criterio social) ",

Por o que aqul en este punto se trata de determinar el sitio donde se
instalara el despacho. Para esta determinacidn se esté tomando como base el
método cualitativo por puntos.
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3.3.1 Método cualitativo de por puntos. Ventajas y desventajas.

Este método permite ponderar y justificar factores de preferencia para
tomar una decision, que se tomd desde el capitulo I. Aunque hay que tomar en
cuenta que algunos expertos comentan que este método no tiene un peso
representativo para un estudio de gran alcance ya que depende mucho de las
preferencias del investigador. Se esta poniendo las ciudades de Querétaro y
de Monterrey porque son dos de las mas importantes en ambito empresarial,
ademds de que al inicio de este proyecto una de las dudas era en que ciudad
de estas dos se podria empezar con la primera fase. En un inicio del
planteamiento del proyecto antes de considerar este método de evaluacién se
tenian las siguientes expectativas como son: cercania ¢con el mayor niimero de
empresas que desarrollen ingenieria dentro del pais, tener un contacto cercano
con universidades con postgrados referentes a especializaciones mecénicas,
buena relacién y cercania con los principales centros de investigacion del pais,
nivel de costo aceptable, Por lo que sin desvalorizar el potencial que pudiera
tener el norte del Pais, se encontré que la mayoria de las empresas de esta
zona son manufactureras ¢ bien su ingenieria la tienen en sus corporativos en
otros paises. Por lo que para el inicio exitoso de este proyecto, con base en la
evaluacidon del proyecto planteada en cuadro 3.1 y de las expectativas
anteriores se encontrd que como segunda fase se atacara el terntorio del norte
buscando tener una cobertura mas amplia para el proyecto.

Cuadro 3.1 Cuadro de evaluacién para ia localizacién de nuestro proyecto,

Cercania con la capilal 0,07 9 0.63 4 0.28

M.O. disponible .33 g 2.97 G 1.88

Costo de los insumos 0.15 7 1.05 6 0.9

Costo de Ia vida 0.2 ] 18 7 1.4

Cercanla del mercado

que desarrolla ingenierfa 0.25 ) 225 g 1.26
Sumna 1 87 581
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3.4 Ubicacién

Como ya se tiene la localizacion que en este caso es Querétaroc es
importante escoger un buen lugar que ademas de cumplir con lo que se
menciond en el punto 3.2.1.2 referente a ~ El tamafic del provecto y las
instalaciones o infraestructura ", es muy importante que cumpla con una buena
funcionalidad tanto para el usuario como para el cliente, ya que el espacic que
se pretende rentar debe de cumplir con los requisitos urbanos como son buena
ubicacion, estacionamiento propio o rentado, seguridad, limpieza. Todo esto lo
se debe a que puede a ver algunas posibles visitas de clientes. Por tal motivo
se tienen varias alternativas como son sobre la avenida Constituyentes ya que
es una buena zona comercial en la cual se encuentran diferentes clases de
negocios. Otra posible ubicacion seria una cerca del TEC de Monterrey por {a
misma razon, la mas ideal es rentar un espacio en edificio 0 en un conjunto de
oficinas como son los que se encuentran en Av, Tecnolégico, que forman parte
de un conjunto de espacios para oficinas. Pero eslo se quedaria como una
meta para la segunda fase de la implementacidn de este despacho.

Por lo que se decidid para la primera fase rentar un inmueble en la colonia
Lomas de Querélaro, ya que la ubicacidn de ésta presenta las siguientes
ventajas para el proyecto: cercania con las principales avenidas y distribuidores
viales de la ciudad, seguridad, costo aceptable de renta, servicios publicos, en
el Grafica 3.1 se muestra la ubicacién de la zona elegida para este proyecto.
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Grafica 3.1 Mapa de la ubicacién del proyecto.

En este estudio técnico se determiné el tamafio del proyecto en funcion
de diferentes variables, asf como también se encontrd la mejor localizacion
para éste. Lo cual nos llevo a determinar una infraestructura propia para los

recursos y los medios que se piensan tener.

En el siguiente capitulo se fratara de justificar la parte econémica del proyecto
calculando y analizando diferentes  suposiciones financieras que pudiera tener
este estudio.
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CAPITULO IV

ESTUDIO FINANCIERO

“ Un estudio financiero es una sintesis cuantitativa que demuestra con un
margen razonable de seguridad, la relacién del proyecto con los recursos
programados y la capacidad de pago de la empresa " (Ocampo, 2002 p. 167).

Este estudio tiene la finalidad de comprobar con la informaciéon necesaria
para la ver la rentabilidad de la empresa, puntos de equilibrio, costos de

unitarios y la proyeccioén a 5 afos en las ventas.

4.1 Consideraciones para este proyecto.

Para este proyecto se tomaron varias consideraciones ya que como €l
producto no es tangible, se estd considerando como unidad de producto las.
horas en las cuales el personal interviene en un proyecto determinado ya sea
de CAD o de CAE, los valores son délares americanos, los calculos son
anuales. Por lo que se calcularon por separado para cada servicio su costo

unitario vanable y fijo.

4.1.1 Para los servicios de CAD

Con el fin de obtener los datos para este proyecto se supusieron 10
servicios de CAD, bajo los siguientes puntos.

O Calculos de las proyecciones anuales.
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O Precio de Hora de modelacion en CAD con base en la investigacion de

campo: 20 USD, por persona.

O Pronostico de 10 servicios anuales de 20 dias hébiles de 8 horas de
cuatro personas en modelacion, Total de horas anuales 6,400 horas.

4.1.2 Para los servicios de CAE

Para el CAE se estim6 que intervendran sélo dos personas, bajo las

siguientes predisposiciones:

O El costo tiempo-hombre se fija en 40 USD referente a un proyecto y asi
contar con un precio competitivo, con base a los precios obtenidos por la

investigacion de campo.

O Prondstico de 10 servicios durante 20 dias de 8 horas diarias, por dos
personas en esta area, Total de horas anuales 3,200 horas.

4.2 Costos

La proyeccién de los costos se bas¢ en la informacion de proveedores
de servicios y software. Sin embargo, la publicidad y capacitacién son partidas
asignadas a una cantidad determinada para el gasto anual estimado.

En el cuadro 4.1 se muestra la lista de los costos para este proyecto con
las cantidades anuales en USD. En tal cuadro se tienen unidades en ciertas
partidas, por ejemplo; para el caso de los sueldos, se contemplan dos tipos de
personal; con preparacion técnica para los servicios de CAD y otros con
licenciatura en Ingenieria o maestria en ciencias para CAE, por lo que, son 4

tecnicos y dos analistas para el CAD y el CAE respectivamente. La tercera
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persona en CAE que aparece en el cuadro es uno de los futuros socios y se
esta agregando en esta némina con el fin de asignarle un sueldo.

Para las siguientes partidas como la del Hardware, se pretende rentar: 6
estaciones de trabajo, dos automoviles, dos licencias de software de CAD y

dos licencias de software de CAE.

Las restantes partidas como la luz, agua, teléfono, y renta del inmueble
fueron estimadas en base a los gastos mensuales de una casa en la colonia
Lomas de Querétaro, también se agregé un factor por el uso de 6

computadoras.

De estos gastos que suman  $114,735.43 USD se tomé como referencia
para sacar la inversién que se proyectaria para la realizacién de este proyecto.

Cuadro 4.1 Cuadro de costos que se tomaron para los célculos en USD.

Fubbodad 5. . Fu o La 0 TAT 5454 54
Fenimdeeasa o, 0 . ¢ ¢ Bk 6,545 45
[Teldfong & fierns © . oS5 4 108080
LT ¥ Anus . . ] 80000
RentzdeMardware , 5 & 5/ 13,080.00
Suedds CAD T 7 LT LT 4 18,191 82
Sugldos CAET © NP | PR v 2 ¢4

nt $e gLedmaviies. R B.54545
preanta de Sofware CAD T 8,000.00
et de sobvare CAE 2 12.50000
Capackacka, Goir 0 gl e 4,000.00

4.2 1 Estado de costos

Se calculd el costo proporcional de cada gasto para cada servicio con el
fin de encontrar las utilidades por hora de servicio tanto del CAD como del
CAE, como se muestra en el cuadro 4.2.

73



Cuadro 4.2 Estados de costos y calculo de utilidades unitarias.

Estado de Costo- ' , ”, . ey » : " X
e—— P n i, T ¥ T 3 (3 i1 TR iy it ¥ e T
ST R AEONTY ot w5 AL et £ PR TR N
Coficopto =~ *F° #8° 7 aw & |Seritio dd CAD Coptaiitarioy _ae‘%g&f;ﬁ% Costo, Unitatip
P 4 bocsonds ¢ il L;i}f!“"‘ *é’f{ S phtednast Lol o,
Volumen horas de setviize shueies 5400 JAH
Costos Varlables 1
Coslos da Empagque 7200 o Asm
Suenatdria Frdi 4500
Fbssto variabls upitarie nm a0
Coxto Fljgs
I?z:%%%cidad ’ IEBH (R kiRl
Renta do Inmueble 4353583 R A R:P
Teiéfono ¥y intsrnst TR 3B363
Luz B 200
Ranta da Hardwars 8 72%57 4363 39
Sugidos %181 87 32BFIBX
Henia o5 sutomoviles £ 383 53 282
Rents g8 softwars 000 1250000
Capacitacién 255667 133833
{Surmatoris . 57 056.04 b7 o58.38
1(} astos Hos 852 1842
Total LT B 5771438
Costos Tobajes 893 18.04
Pracio Unitarie 8553 18.04
Pracia de Yenta 20,00 4500 | %
UBRded 11.07 26.96

En el cuadro 4.2 se observa que se va a tener una utilidad de 11.07 usd
por hora de CAD por persona contratada, y de 26.96 usd para el caso del CAE.,

Ademas de gque nos muestra los Costos variables y fijos tanto totales como
unitarios por hora de seyvicio.

4.3 Estado de resultados.

Con el estado de resultados que se muestra en el cuadro 4.3 se
obtuvieron datos muy importantes para respaldar que con las consideraciones
planteadas en los puntos anteriores, el proyecto presenta una ganancia de
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108,703.20 USD por lo que se determina que si es factible el proyecto. Ademas
de que se agrego el punto de equilibrio tanto para los servicios en CAD como
para los de CAE, encontrando que para no obtener ganancias ni pérdidas se
tendrian que vender 2961 horas de servicios de CAD anualmente y para el
CAE 1,338.45 horas, aunado a estos célculos y para comprobacion de los
puntos de equilibrio se Grafica cada uno de éstos en los Graficas 4.4 y 4.5.

Cuadro 4.3 Estado de resuliados.

Nata: Gastos de Op. = Gastes da Venlas

|ESTADO DE RESILTADOS . TOTAL CAQ TOTAL CAE TOTAL CADACAR
Venias 120 (05 6 Y 772 00000
Cogtos 571804 5}31@3& 114 B52.43
\Hilldag Bruls T E5.96 8623561 157 147 &Y
Gagies do Dparacidn %) X E 28057 AT
Utlidad QPN A BT 182 470,44
i (10%; HEW.00 26105 11 #7894
hifidad Nala 511837 R 557 93 08 21220

Gréfica 4.7 Gréfica de punto de equilibrio para e CAD.

Punio de Equilibde CAD

- File
- Cosiss wioltles

.3 J06T 180 29I 2067 320 IFS AWT 4B0G 33T 6BET 400
Hre-hombre
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Gréfica 4.2 Grafica de punto de equilibrio para el CAE.

Punto de Equiibrio CAE
16000000
140,000.00 -
120,000.00 §
100,00080 =5 i o
- ——Fljo
8 000000 . —=—ventas
= wp P R itk M
k] By SETE L L, » Cosbs bolales
60,000.00 5 = L LI t ey .

40,000.00 J4— / T
20,000,00

. =

-
woxE x . S .

T T ¥ v T ¥ T T
266.7 §33.3 800 1067 1333 1600 1867 2133 2400 2667 2933 2200
Hre-hombre

i i
T T

4.3.1 Proyecciones

Para que fuera un poco mas facil la comprensién se hizo una proyeccion
a 5 anos la cual se muestra en el cuadro 4.4, teniendo que considerar un
incremento del 10% en las ventas y de un 6 % en los gastos como: publicidad,
renta del inmueble, teléfono, luz, agua, sueldos y como es una empresa de
servicios también se va a asignar un 6% de incremento anual en la partida de
capacitaciéon. En el caso de las otras partidas de costos no se esta poniendo
incremento ya que se esta suponiendo que los proveedores no van a

incrementar estas partidas.
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Cuadro 4.4 Proyeccién a 5 afios.

Vertss 1 572000.00 1 20920000 | 32812000 | 3820000
Incremento en wn?a& 8% 18%
Publchiad . % T & eg‘&“‘% e 5,454.54 § 781,81 B 12872 5,495.44 B 58523
Renla de Imfvueb{é “ i’ 1% B,545.45 6938.18 735447 779574 826348
Telforo y;;;fem £ 1 080.80 1,156,35 1202574 125928 1.377 24
Uiz p 600.00 £36.00 674.16 71461 757 .49
Shedos™ " & 4 % .| 5800908 | poA43B4 | 6619006 7046167 | 7437137
_%oaagam:f A I 240,00 4 49440 476406 5 04391
Incrmantd 8o ventes B%Gn 08~
snlerirg s conceplos _p H% 5% 6% B% %
Renfa de sOftwarg™ o Tk | 18,500.00 850000 | 18,500.00 18.500.00 18 500,00
Repts ge syjtomovies * *,° I 554548 554545 654545 654545 5 545 45
lﬂenia i de Rardwates “ %7 ATT3000.00 | 1809000 | 1300000 | 1309000 ] 1309000
w . Cgstos"i:fgss 114,73543 | 11833143 | 12420319 | 129.367.26 | 134 B41.18
gaque‘* N Sk 117.00 124 102 131486 130.35 147.71 |
G‘bstas ifanahies 147.00 124,02 131486 139.35 147,11
incremenio del 6% . 8% £% 8% B%o 8%
11486243 | 11945545 | 12439465 | 12950660 | 134 388 A7
1E7V4757 | 17974455 | WMTBEE | 23252640 26324633
471443 539234 £,143.56 6.975.75 7897 38
15243514 | 17435221 | 19864179 | 22554984 | 255884
% % 26% 7% %%
572094 | EDAE244| 5581870 |  GOB9R40 | E83M072
WEI0320 | 12379007 | 14302200 | 18485123 16988822
10670020 | 23048327 | 3035153 | 63,1068 | 727 17481

Latasa de Impussios varia para cada afio segin la ley de ISR, Fuonta www.sar gohmx 30 de Junio de 2005

De la anterior proyeccién y con la tasa de descuento fijada por la
empresa del 24% anual, se obtiene la TIR vy el valor presente para dicha
proyeccion, mostradas en la cuadro 4.5.
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Cuadro 4.5 Valor presente vy TIR,

" Tase 46 descuento parg VP 245 "
Flujo Neto de'Efective
ARG [ 4+ 7 Penodor. 57" | Acumulado’ | e VPN ] VBN Acie] 4 08 recuporacit
-$ 120,000
1 108,703.20 | 10670320 | § 8805097 |§  B86.050.67 0.12
2 123,790.07 | 23049327 |$ 8050863 |$ 166.558.60 139
3 14302206 | 37351536 |$ 7501326 |§ 241572.86 201
4 164,651.23 | 53816659 |§ 5964313 | % 311,215.99 259
5 16805822 | 727.924B1|¢ 6445511 )¢ 37567110 113
" -
! TR 20% )

En el siguiente Grafica (4.3) se proyecta & comportamiento de! flujo de la

utitidad tanto en cada periodo como el acumulado de ésta.

Gréfica 4.3 Comportamiento del flujo de las utilidades en un periodo de 5 arfios.
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300,000.00
200,000.00
100,000.00
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4.3.2 Recuperacién de inversién.

Con la informacién adquirida de la proyeccion a 5§ afios se calculo el afio
en el cual se va a recuperar la inversién inicial de 120,000.00 usd mostrada en
cuadro 4.8, la cual va estar soportada por el consejo de accionistas.

Cuadro 4.6 ARo de recuperacién dea inversion,

79



4.4 Balance General

Para este capitulo por Uitimo se musestra en el cuadro 4.7 el balance

general para este proyecto.

Cuadro 4.7 Balance general.
Ifatance General
Emprasa: D.5
T e e o Al e poe . cAGHVO Ty oo o o
[SIRCULANTE: (o 37 USD
‘Bacos T 16386749
o F La % Rt
- Bubreas porGobtar R
R : 1Clientes 12612000
: LA Acreditadie 711117
: . & . IVA Par Acreditar 1,987 .50
3 4 . &4
o : ; TOTALACTIVO CIRCULANTE 288,1386.151
N . l‘! sg& k3
AGTIVO DIFERIDO
? ®
{Depgsitds en Garahtfa. 545 45
TR " .¢  TOTAL ACTIVO DIFERIDO 54545
F VR

s

e T PASIVOEN N
[FASIVO CIRCULANTE,
" Acreeddres-DErsos 15237 50
IVA Trasladads 16,320.00
IMpugstos por pagar ‘ 3037081
TOTAL PASIVO CIRCULANTE 51,828.41
H
INVERSION DE LOS ACCIONISTAS
Capiti Stgjd : 120,000.00
Dtilicades acumuladas 108,703.20
Utilictat! o8l Ejércicio
~226,703.%0]

- 968.691.61

i
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Por lo que podemos concluir este capftulo con los siguientes

comentarios:

El proyecto es factible su creacion con estimado de ventas que se proyecto al
iniclo del este ejercicio, encontrando que es muy factible encontrar 10
empresas que requieran de servicios de modelacion asi come de los de CAE,
con base en la investigacién documental ya que el mercado en el Estado es
muy grande por [0 que comprueba las proyecciones optimistas de este estudio.

4.5 Razones financieras proyectadas para la rentabilidad del proyecto.

" Estas razones permiten analizar y evaluar Jas ganancias de la empresa
con respecto a un nivel dado de ventas, de activos ¢ [a inversién de los
duefios ". Gomez E. <<http.//mww.gestiopolis.com, 21/07/05>>

Se tomaron estas razones al final del primer afio, las cuales indicaron un
buen porcentaje de rentabilidad para el negocio como se ve en €l cuadro 4.8.

Cuadro 4.8 Razones financieras en la rentabilidad del proyecto.

RAZONES FINANCIERAS

SEN DEVTHDAD BB b, # w7
Uniidad bruta 7 Ventas (38

MARGEN TE UTILIDADES OPERACIUNALES

Uitlidad on oparacion f Ventas 0.56
WPETEN L QIR - .

Utlidad neta/ Yentas 0,39
ROTAGION DB ACTIVO TOTAL (RAT

Ventsﬁmcﬁvm?btafes e - 054

lidadneta? Achvs Tagies. . 037
e e * @
L.!tilldad nets / Capital Conlable HE 1
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Estas razones nos indican que la empresa financieramente va a tener
una estabilidad adecuada para los accionistas para la parte de la rentabilidad
de la organizacion, como es el caso del margen de utilidad bruta que tiene
como objetivo conocer el rendimiento antes de gastos de operacion el cual da
un valor de .58 el cual es un buen valor para este proyecio. Para el margen de
utilidad operacional dio un valor de .56 el cual representa las utilidades netas
que gana la empresa en el valor de cada venta, ademas de que son puras en el
sentido de que ignoran cargos financieros ¢ gubernamentales y miden solo las
utilidades obtenidas en las operaciones, por otro lado el margen de utilidad
neta que para este proyecto nos da un 58 % del porcentaje restante sobre cada
délar de ventas después de deducir todos los gastos contando los impuestos.

Para este anglisis también se calculo el RAT® el cual dié un valor alto de
.94, el cual indica la eficiencia con que la empresa puede utilizar sus activos

1*® nos da un valor de .34 que es la

para generar ventas. Para el caso del RE
efectividad total de Ila administracién para producir utilidades con los activos
disponibles, que para este caso nos da un valor bajo ya que para este proyecto
no contamos con muchos activos ya que todo lo requerido para el
funcionamiento de este proyecto se pretende rentar, Por Ultimo tenemos el
rendimiento sobre capital contable abreviado RC el cual da un vaior de .47, el
cual mide el rendimiento percibido sobre la inversion de los socios, el cual es

buen porcentaje.

También se calcularon las primeras razones ée este analisis para la
proyveccién de los 5 afos, las cuales con el incremento de las ventas
proyectado se ve que van en aumento como lo muestra la siguiente tabla en el
cuadro 4.9.

# R AT- Rotacidn de activo total,
* REI- Rendimiento de Iz inversion.
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Cuadro 4.9 Razones financieras, proyectadas a 5 afios.

[Razones financieras aplicables a 1a proyeccion.

Primer afia [Segundo afio Tercer 8o [Cusrto afip 1Quinta BAg

MARGEN ,DE UTILIDAD BRUTA. L i
58
0.56 0.58 . 62 ,
MARGENDEUTILIDADNET A =, " .w o b b, . &8 Jeoos o
0.39 0.41 0.43 0.45 0.47

En este capitulo se comprueba la factibilidad para la realizacion de este
proyecto en base al supuesto de ventas que fueron proyectadas, tomando en
cuenta el potencial del mercado en el Estado, por lo que se involucraron todos
los costos que se piensan tener para la implementacion de este proyecto,
encontrando niimeros positivos en las ganancias proyectadas al final del primer
afio. También se proyectd este andlisis a cinco afios suponiendo un ailza
razonable en [as ventas, arrojandonos una recuperacién de la inversién inicial
en segundo afo. Lo cual indica que es positivo pensar en la implementacion
de este proyecto. Aunado a lo anterior las razones financieras que se
obtuvieron fueron todas positivas y arrojando buenos resultados para Ia
rentabilidad del proyecto.
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CONCLUSIONES

Con este plan de negodio se satisface la expectativa de llevar a cabo el
presente proyecto, en vista que los resultados tanto de las investigaciones
documentales y de campo fueron positivas, asi como, alcanzables para lograr a
corto plazo este plan de negocio.

Con esta investigacion se comprobd la Hi. "Un despecho en asesoria
técnica para el disefio de las partes de los productos, resolveria en parte el
problema de competitividad de las empresas del Estade lo que su creacion
serd un éxito financiero”™ como se puede comprobar con base en la
investigacion de campo, las compahias encuestadas afirman en los resultados
de las preguntas 13 y 15, resultados positivos en la necesidad de un despacho
de servicios como el que se propone en este estudio.

El presente estudio muestra los siguientes puntos mas sobresalientes
comenzando por el estudio mercadolégico, partiendo desde la concepcion para
determinar la segmentacion de los mercados y tamafio de estos, la oportunidad
de conocer los requerimientos y expectativas de algunas de las principales
empresas del Estado, mediante una investigacion de campo sumando a estd
un analisis de la situaciéon a fin de tener una mejor perspectiva del mercado
potencial, asi como, la planeacion de una estrategia del portafolio de negocio y
de publicidad.

El analisis organizacional de este estudio proporciond la medula
vertebral de como se puede realizar este proyecto desde una concepcion
tedrica en cuanto a la vision se refiere cuya misién es una completa estrategia
organizacional.

Con la estrategia organizacional que se planted se pretenden varias
metas para esta organizacién como ser lider en este Estado y también llevar
esta misma vision a extensiones del mismo despacho a otros Estados de la

84



repUblica mexicana para convertirse en una empresa altamente competitiva en
México. Lievando un producto diferente a los futuros clientes con un servicio

superior al de la competencia.

Se piensa que el terreno inicial de comercializacién fue el adecuado y
super6 las expectativas de esta investigacién, ya que el Estado de Queretaro
presenta un crecimiento positivo en inversiones que vienen de otros paises
visualizando a éste como una plataforma de oportunidad para la fabricacién de
sus productos, ademas de que presenta todas las ventajas para poder
comercializar con sus clientes que estan en el mundo como lo aporta el estudio
técnico del proyecto.

Por Ultimo, para este proyecto se aporté un estudio financiero el cual
produjeron resultados positivos con base en el supuesto nivel de ventas
planteado en el presente estudio. Resumiendo las aportaciones para este
proyecto fueron: Los precios unitarios finales, asi como, tomando en cuenta los
recabados en la investigacién de campo por las empresas, los puntos de
equilibrio para cada tipo de servicio, las proyecciones de este proyecto a 5
afos, la obtencién de la TIR considerando el valor presente del producto, la
pronosticacion dei retorno de la inversion y la obtencion de razones financieras
de rentabilidad del proyecto. Concluyendo este estudio con valores positivos en
el analisis de estas razones financieras comprueban la factibilidad de realizar
este proyecto, teniendo la oportunidad de poder crecer las expectativas

monetarias esperadas por los socios estimados.
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ANEXOS



ANEXO |

CUESTIONARIO PARA PROYECTO DE DESPACHO DE SERVICIOS DE
INGENIERIA.

Nombre del encuestado (Opcional):
Empresa Encuestada;
Cargo:

Obietivo de la encuesta

En esta encuesta lo que se pretende es recabar datos importantes con
personas claves que toman decisiones importantes en proyectos de ingenieria
en las compafiias de Querétaro. Con el fin de conocer la viabilidad de crear un
proyecto de inversion en outsourcing de ingenieria.

Encuesta

1. ¢Usted ha contratado servicios de outsourcing en ingenieria?

1 Si [ No

Nota: Sl reciblé esta encuesta por mail su opcién pdngata en color rofo como en ! gjemplo.

Si usted contestd gue Sl, siga con la pregunta 2 si contesté gue No haga
favor de pasar a la prequnta No 9,

2. ¢ Qué tipo de servicio de ingenieria han contratado en su compafifa de
los siguientes?

n CAD 1 CAE

3. ¢En qué proyectos de ingenieria de su compafifa usted ha involucrado a
despachos de ingenieria externos?

1 ProyectosIntemos ] Proyectos externos
{Proyectos Internos: En relacidn con el disefio de su producto)

(Proyectos Externos — Se esta tomando como proyectos imprevistos de
diseno de sus clientes)
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4. ;Qué tan frecuente tiene la necesidad de contar con un despacho que le
ofrezca los servicios ingenieria ya sea en CAD o en CAE?

O Una vez al aic O Cuatro veces al ano
0O Dos veces al O Mas de cuatro veces
afio al afio.
1 Tres veces al
afo

Nota: Si recibid esta encuesta por fiel su opcién péngala en color rojo como
et ol efemplo.

6. ;Con qué despachos usted ha trabajado y en qué tipe de proyectos?

6. ;Seleccione cuales son las razones por las cuales usted ha contratado
los servicios de estas empresas de servicios?
Nota: Puede seleccionar una o varias.

(1 Precio 1 Tiempos de entrega
0O Calidad en el servicio 01 Soporte pos venta
0 Atencién durante el 3 Otra:

proyecto

7. Indique el rango de precio por hora que usted ha pagado en sus
proyectos de outsourcing en maquila de CAD.

O Menos de 12 USD 0 Mas de 20 usd
O 12a15U8D o Otro:
O 16a20Us8D

8. ¢Qué tipo de servicios de ingenieria le interesan actualmente o en un
futuro para su compafiia que los despachos conocidos por usted no le
han ofrecido, y que usted estaria dispuesto a comprar por medio del
outsourcing?

9. ;Sus productos son disefios propios?
o Si 7 NO
10. ¢ Como valida el disefio de su producto en la actualidad?

O Experimentalimente dentro de su compalfiia.

0 Con ayuda de un proveedor

O Con ayuda de un centro de investigacién o
universidad,
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11. ¢ Usted cuenta con todos los software de sus actuales clientes?
o Si g NO

12. Si respondié no, por favor seleccione el software que no tiene para
comunicarse con su cliente (s}

CAD FEM
O PRO-e 0 ANSYS
O UG-NX 0 NASTRAN
O CATIAVS 0 COSMOS
0O CATIAV4 0 ADAMS
O SOLID EDGE 0 N-CODE

Qtro que no este en la lista:

13. ¢Usted contrataria un despacho que le ayudara a resolver sus
problemas de comunicacidon con el software de sus clientes, ya sea para
modelacion o cambios de ingenieria?

7 Si 1 NO

Si responde que no por favor indicar la causa de por qué no
R:

14. ;Usted actualmente tiene algin problema(s) con alguno(s) de sus
productos que se pudiera resolver con CAE?

o Si g NO
Si responde que no por favor indicar la causa de por qué no
15. ¢Le gustaria que un despacho le ayudara a resolver problemas de
disefic por medio de la ingenierla simulada por computadora como es
el CAE?
] Si [0 NO

Si responde que no por favor indicar la causa de por que no
R:

16. ;Enlos 2 dltimos afios quién le ha ofrecido servicios de ingenieria ya
sea en CAD o en CAE?

Muchas gracias por su participacion.
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ANEXO Il

Deslgn Solutlons
"The Engineering Company™
Guatemala no. 16
Col. Lomas de Querétaro  C.P. 79690
Santiago de Querétaro, Qro. México,
www.DSQRO.com

4 .
Atencion: COTIZACION:
Compafila: Referenda:
Fecha: 10/28/2005
A\
Cart Oanve Descripoldén Precio Total
. i  Servicios * . 5
"Acuerdo do Confidencialdach Ly Wformrackin contenida en asie Subtotal $.00
docurent o ¢ propledad de D.5, v es entregada en &l entendiriento de
qué terd mantenids en estricta confidencialdsd y no serd duplicads nl IR, 15.000% $.00
uthzada total o pardalmenta para cualquier propdsto que no sea b
avaluadén de productor yfo servichs comerciale sdor por D.S. th o
concen timkento prevb por excito de v 5" TOTAL $0.00
CONDICIONES COMERCIALES /- Orden de Compra \
{ Tlempo de entrega: Y Dirigir su orden de compra a:
Farma de pago:
Valldez de la cotlzaclén: Design Solutions
Moneda: Guatemala No. 16

Dirgir su orden de compraa:  CARLOS ESPARZA MTZ
Tel:  {442) 216-61-32

E-mall: carlos.esparza@dsqro.com

Importante: "Favor de adjuntar esta cotlzaclén a su orden de

compra”

.

Col. Lomas de Querétaro
C.P. 75690
Santiago de Querétaro, Qvo.

RFC.- No se cuenta con

/

registro.

\. J
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