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Descripción de IMERO. 

Misión de IMERO. 

Objetivos de IMERO. (corto, mediano y iarg0 p b )  

Ventajas competitivas. 

Distingos competitivos. 

Anáiisis de la industria. 

Productos y seMcios de IMERO. 

Caiifícaciones para entrar ai mercado. 
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Objetivos de mercadotecnia de IMERO. 

Segmento de mercado. 

Pariicipación de la competencia. 

Promoción. 
Promoción de ventas. 
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Fijación y poiiticas de precios de: 
Instdaciones, Mantenimientos, Actualizaciones, Accesorios y 
muipos de Computo. 

Plan de introducción ai mercado. 
En el Ed0 de México. 
En el Distrito Federal. 
En los Edos. Aledaños. 
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En el Ed0 de México. 
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PRODUCCiON. 

Objetivos del área de producción de IMERO. 

EspeciñcaCiones del producto: 
Instaiaciones, Mantenimientos, Actualizaciones, Accesorios y 
Equipos de Computo. 

Instalaciones, Mantenimientos, Actualizaciones, Accesorios y 
Equipos de Computo. 

Descripción del proceso de producción de: 

Características de la tecnología. 

Equipo e instalaciones. 

Proveedores: 
Tecnología exacta avanzada S A  de C.V. 
Material eléctrico Larios. 
Telecomunicaciones de México. 

Manejo de inventarios. 

Mano de obra requerida. 

Roctdimientos de mejora continua. 
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Objetivos del área de organización en IMERO. 

Estructura organizational. 

Desarrollo de personal. 

Evaiuación de desempeiio. 

Relaciones de trabajo. 

Marco legal de IMERO. 

~~. 
Objetivos del área contable en IMERO. 

Contabilidad de IMERO. 

Flujo de efectivo. 
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Por sussugermaeSycomen~ ,  a todaslaapcmomascon las que estoy 
relacionedo, que no las menciono, pa0 que saben que san imparcantw en mi 
desarrdlo. 

Estano es una obra de arte. pero significamucho parami iüUCifASGRñCíAS. 
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m A C I 6 N .  

Se desatmliara una investigación enfocada a una nueva empresa, "instalaciones, 
mantenimiento de equipos y redes de oficina". Esta investigación será elaborada 
por el Lic. Cesar Fonseca Jiménez y será conducida por el Doc. Guillermo 
Gardufio Valero, hasta su terminación. 

.m%nmac16ñ. 

Una persona no nace siendo emprende wa, pero las oportunidades de liegar a 
serlo aumentan si lae condiciones socialcp son favorables y adem& tiene los 
conocimientos basicos para emprmder un negocio. 
Debido a que tuve la oportunidad de tener un e o  propio, decidí desarroliar 
esta investi@~ción proyectada a mi empresa, porque la empresa es un lugar donde 
se genera dinero. Me incline a definir mi producción por una parte wmo de 
servicio porque la produccih de un SMViQo en una miar>empresa es a favor de 
clientes locples y a un precio satisfactoro adem& de que 'el ofrecer un servicio 
en el mercado significa mas que vender un producto tangible*. For o b  lado la 
wmerciaiización de accesorios y wmputadoras. 
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IIFFRODUCCIOI. 

Ninguna dirección es favorable para quien no sabe a donde ir. Ser emprendedor 
es reaüzar un proceso de planeación, para selaociOnar el camino adecuado hacia 
el logro de las metas y objetivos. 

Este trabajo esta enfocado al nacimiento y desarroilo de una microempresa que 
se denomha INSTALACIONES, MANTENiMIENTO DE EQUIFQ Y REDES DE 
OFICINA, (IMERO). 

Este trabajo consta de una sene de puntos esencides: 

El producto de la empresa. 
La competencia. 
El mercado. 
La producción y prestación de servicios. 
El sistema de administración. 

La planeación estratégica. 
Los requisitos legales. 

Algunos rasgos ñnancieros. 

Concretamente se contemplan cinco grandes áreas de suma importancia donde 
se engioban los puntos antes mencionados y aigunos más: 

+ Naturaleza de IMERO 
+ Mercadotecnia. 
t producción. 
+ Organización 
+ Finanzas. 

Una empresa no es, ni puede ser, una organización estática, inamovible; por el 
contrario, debe de ser un conjunto de pmonas que se dedican de forma 
organizada a una actividad, esta empresa esta intervenida constantemente por 
factores tanto internos como externos por lo que debe de conservar una 
dinámicidad para poder adaptarse a los cambios que le deparan en su existencia. 

Es fácil crear una empresa nueva, todo es cuestión de decidirse a hacerlo; no 
obstante, no es f á d  hacer que sea productiva y sobre todo a la primera vez, 
evitando emres y aprovechando oportunidades, a menos que se planee. 

Cada emprendedor es diferente, tan diferente como la empresa misma, por lo que 
es imposible de establecer un patrón completamente igual para todas las 
empresas. El objetivo de este documento es dar una demostración que con un 
poco de planeación de un proyecto, se pude desarroiiar una empresa exitosa. 

d e b i d o e n t r e ~ c S r i s a q S U n ~ ~ d e ~ C p C b W l a d i d a r n a n  ’ eatn eléxitoyd frncaso, 
aaticipsnaoloscvcntos enwh empresa se pisdcvcranmefts mmfutmo cmmo. 

Seglb cxpatosen elha,  masdel 5 o Y O & L s s c m p c s a r  cierwi dmantc ma pimaos aiotro ados &vida, 
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Wdermprrrsa. 
Nuestra empresa por una parte, es una empresa de gcNiQoB porque ofna un 
producto intangible ai consumidor como son las instalaciones eléctricas, 
telefónicas y los servicios de mantenimiento y actwhza ción. También es una 
empresa comercial porque se dedica a la compraventa de algunos productos 
determuia ’ dos, como son esuipoS de computo y accesorios. 

Ubimción y tamatlo. 
Esta empresa esta ubicada en: Av. Texcoco No. 276, Col Metropolitana lsecc. 
Nezahualcoyotl Edo. De México, CP. 57730. Esta ceitahgada como una 
mimaempresa, pues cuenta con menos de 16 empleados y meneja un nivel de 
ventas iníerior a los $ ~ , ~ . ~  anuales. 

“ b N  

to y venta de equipo La misión de IMER es mejorar los servicios de mantenmuen 
de oñcina y redes eléctricas y telefónicas ya existentes en el mcrcado, dándole al 

. .  

consumidor un servicio oon mejores caracten -atiCas. 

La empresa iniciará con la producción de seMcios de mantenimiento y venta con 
la misma o mejor calidad que la competencia pero siempre a un precio más 
accesible. 

Lo que pretende nuestra empresa es satisfacer a todos los wtxatm sociales, ilegar 
a las personas con la necesidad de obtener o reparar su equipo y d e a  de ofícina, 
darle la seguridad al cliente que el ~ M c h  que reci%irá es de los mejores en el 
mercado a un buen precio. 

OAlklllwM 

Corto plazo, comprende de seis meses y pensamos ganar mercado con la 
introducción de una hea de productos y servicios mejorados, que las personas 
nos tengan contemplados durante BUS decisiones para adquirir un d& o 
producto c o ~ l  las mejores caract&&, proporcionaremos productos y servicios 
con las características deseadas en la perifexia de nuestro local comercial. 

Mediano plazo, comprende un lapso de un año, pensamos ampiiar el mercado, 
abarcar otras Areas tanto de clases &es como de formas de vida, 
empezaremos a distribuir nuestros productos y servicios en las eacuelas de 
educación media, media superior y superior del Ed0 de México y el Distrito 
Fed&, aledañas a nuestro local comercid Por otra parte aumentar la de 
servicios que ofrecemos, las opciones 9011: renta de equipo de computo, impariir 
 curso^ básicos a domicilio, venta de equip de computo a crédito. 
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h g o  pfazo, comprende de un lapso de 2 años en el cual queremos establecer un 
negocio más sólido, haciendo una evaluación continua de nuestra Caüdad, esto 
paralelamente incrementando nuestro mercado a otros estados de la república 
mexicana cercanos al Distrito Federal. 

VENTAJAS C0"AS. 

o Es un producto y seMcio que se pueden adquirir con una sola llamada 
telefónica. 

o Un ampiio panorama de servicios especializados. 
Revisión de calidad constantemente. 
Los mejores precios de la zona, garantizados 

Dl8TuoOs C0MPsTxTms. 

Alta caiidad en servicio. 
0 Sennciopersonaliead o posventa. 
0 Asesoramientogratuito. 
o Garantía por escrito efectiva. 
o Evaluaciones periódicas para determinar la satisfaoción del cliente. 

AiíALiSiS DE LA mDUSTRW. 

IMERO, esta involucrada con las industrias de comerciaüzaCión de computadoras 
y accesorios, y con la de senncios tanta de instalaciones como de 
mantenimientos, es decir, su destino no esta enfocado a UM sola dirección, posee 
una perspectiva muy amplia al ofrecer una gran variedad de productos y 
senncios. 

En la industria de la annerciaüzacii>n de computadoras personales se puede 
mencionar que desde sus inicios esta a sido muy productiva, desde la aparición 
en 1981 de la primera computadora personal en el mercado, hasta una 
computadora pemnal con un micropn>cesador con una veiocidad de 500MHZ, se 
pude decir que los últimos 18 años hemos sido testigos del crecimiento 
exponenciai del mercado mundial de las computadoras personales. 

Estados Unidos de Norteamérica representa una gran potencia en esta industria 
ya que existen en la actualidad 14 empresas productoras de computadoma, que 
entre las más importantes están IBM, COMPAQ, HEWLEIT-PACKARD, IBM es la 
primera en el mundo con un gran d o r  de mercado. 

La comercialhción de computadoras en la ciudad de México no es tan 
desanaliada como en otras partes del mundo, en esta ciudad aun no hay ventas 
de equipos por vía internet, sino que uno debe de acudir personalmente a 
adquirir su equipo, uno de los lugares mas concurridos para esta operación es la 
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placa de la computación que se localiza en el centro de la ciudad. Se desarroiio 
una sencilia invesiigación es esta plaza y los resultados heron: 

+ De todos los locales solo el 15% venden pductos de marca como IBM, 

+ De todos los comerciantes el 95?? venden computadoras ensambladas. 
+ Las computadoras ensambladas representan un 98% de las ventas totales de 

por lo menos un producto HEWLEIT- 
computadoras. 

+ Todos los locales comerclatizan 
PACKARD. 

COMPAQ, ACER, HEWLETI-PACKARD. 

. .  

Como resultados de esta indagación o b s e m o s  que los las computadoras 
clonadas son mas demandadas, porque se ajustan a las necesidades informáticas 
del cliente y tienen un costo mucho menor, es así que con estas ventajas 
competitivas que poseen estas computadoras se han ilegado a posesionar con 
mas del 40% del mercado nacional. 

MERO tiene un gran panorama de desarrollo, que con una planeación y una 
toma de decisiones adecuada lo realizara. 

PRODUC"O8 Y 8BRWCX08 DE iMER0. 

mJductm: 
Equipos de computo. 
Accesorios para computadoras. 

Asesorías de informática. 

instalaciones eléctricas. 
Instalaciones telefónicas. 

Terminología. 

SeMcio: es una o-ción y perSonat destinada a satisfacer necesidades del 
publico, se rraliza una función en base de sus propios intereses y de los 
usuarios. 

MMtemimientO: es la acción de conservar en buen uso, los equipos e 
instaiaciones del cliente. 

Actualizaciones de sistemas de computo. 

Mantenimiento Comctivo en equipos de oficina. 
Mantenimiento preventivo de equipo de oficina. 
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~cAuomPARABMTmlRALr l lR l t * .  

1. Conocimiento en el área de administrítcón. 
2. canocimiento en el área de computación. 
3. Conocimiento en el área de servicio especialieado. 
4. Conciencia en la caiidad en la prestación de servicios. 

Se cuenta con las anteriores Caüñcaaones debido a la preparación profesional ya 
que estoy cursando la licenciatura en administración de empresas, llevando 
materias reLacionadas con el control de calidad, servicios, etc. Se ha recibido 
seminarios y c m  en informática y computación. En el áma de servicios se 
tiene una experiencia de diez años. 

AmJ-fo: 
Lic. Nancy Díaz 
Tel. 7 45 51 63. -- 
lng. Ricardo oarcía. 

dnpmnta: 
Lic. Ouillermo villanueva 
Tel. 7 44 89 65. 

CQntdOf Rcblico: 
Humberto Vatquez 
Tel. 7 43 62 76 

Tel. 7 93 40 38. 
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En un lapso de seis meses pretendemos competir en el mercado de servicio a 
equipo de oficina y venta de computadoras, localvado en los alrededores de 
nuestro local comercial y en la UAM-I, alcanzando niveles de ventas de 
cuatro computadoras completas al mes. 

En un d o ,  proporcionanmos nuestros productos y servicios especializados a 
escuelas secundarias, de bachillerato y profesionales de la zona aledaíía a 
nuestro local comercial, vendiendo ocho equipos ai mes. 

En dos años pretendemos permanecer en el mercado y proporcionar nuestros 
productos y servicios en los estados aledaííos al D.F. y Edo. de México. 
Alcanzando ventas de mas de diez computadoras al mes. 

PlSQMllTo DEMERCADO. 

En el corto piaeo el segmento de mercado elegido es un grupo de personas que 
habitan o laboran dentro de la periferia de nuestro local comerúai, también 
estudiantes de la UAM-I, su edad fluctúa entre los 15 y 30 años de edad. 

Características del segmento de mercado. 

0 

En la compra de un equipo nuevo, preñeren adquirirlo cerca de sus 

Son personas y estudiantes que por lo regular siempre desean reparar o 
actualizar sus equipos, para mantenerlos funcionando. 
Prefieren lugares cercanos a su domicilio. 
Muestran preferencias por precios económicos. 

domicilios. 

PARTiíXPAUON DE LA CO-CiA. 

La competencia de IMERO, en cuanto alas instalaciones eléctricas y telefónicas se 
sabe que existe mucha mano de obra para realizar estas actividades, una causa 
de esto es que no se necesita mucha especialización. 

En cuanto a los mantenimientos de equipo de oficina. 

EMPRESA POCESIONAMIENTO CAL-IDAD 

Corporación de sistemas M.C.A. Regular. 
MIE S.A. DE C.V. Regular 
Casa ARGOS Buen0 

Regular 
Buena 
Excelente 



En cuanto a la venta de productos y mantenimientos de equipos de computo: 

EMPRESA POSESIONAMIENTO CALIDAD 

Distribuidora del Padíco 
ESYSM 
Compusystem 

Mala 
Regular 

Se tiene que considerar que existen mas establecimientos en la zona, que tienen 
este giro, pero estos son los más representativos. 

La plaza de la computation, ubicada en el centro de la ciudad, también significa 
competencia para noeotros, se planea como estrategia, una wntinua 
investigación de sus precios y repartición de nuestras pmpagandas el día dbado, 
que es el dia de mayor venta. También se desamaliara una evaluación continua 
del desempeño general de IMERO para poder tener una posesión del mercado 
considerable. 

PROMOCI~N. 

Se realizo una fuerte comunicación de los productos y BcIviciog que ofrecemos las 
opciones que elegimos de medio de publicidad son anuncios en los periódicos y 
revistas con sección de clasifícados, como el universal y segunda mano. 

pentium ii Celenni intei, ultimo en tecnología, a solo $606750.00" 

También se elabommn y repartieron 
productos y senficios en puntos de unión del segmento de mercado seleccionado. 

PROMOCIÓN DE VENTAS: 

volantes con información de nuestros 

En la compra de una computadora completa &ca. 
Se obsequia el softwan más actual. 
Se le da una m e m b e ,  por la Cuat es acreedor de un 10% de descuento en 
su próxima compra (incluye solo accesorios, programas y dc ios . )  

En la compra de cualquier accesorio, se instala sin ningún costo adicional. 

Enlainstalaci 'ón de Windows y Ofñce, se instala antivirus sin costo. 

En las instaiaciones eléctricas y telefónicas, con un presupuesto de mas de 
$1500.00 se le descuenta un 10 %. 

MARCAS. 

La venta de un producto se facilita cuando el cliente conoce el producto y lo pide 
por su nombre, en IMERO se venden e instplan productos de varias y 
distinguidas marcas, como lo son IIVEL, MICROSOFI', CYBER DRIVE, 
DESINGER, SCEPl'RE, VOYAGER, TEXA. CONDUMEX, etc. Otro elemento que 

... 



contribuye a diferenciar nuestros productos son nuestro eslogan 'pnpararse para 
el nuevo milenio. no es caro.' 

Nuestro método para poder determinar precios a cada uno de los Savicios que 
ofrecemos, fue el de investigar en el mercado en que nos desplcgaxíamos los 
precios de nuestros competidores, esto es, preguntábamos -o si fuéramos 
clientes. que costo tenia aigún servicio determinado. 

Las instalaciones elcctricas y telefónicas las cobramos por obra determirictd a, es 
decir especiücamos el alcance de trabajo, se le da un costo al cliente después de 
calcular los costos, tenemos una base de $50.00 por contacto, interruptor, 
lampara, etc. 

En los mantenimientos se cobra según la dificultad que tenga, el mantenimiento 
más economico es de $150.00 y hemos llegado a cobrar hasta $ 700.00 sin 
cambiar ninguna refacción. 

Las actualizaciones se realizan sin ningún costo, ai adquirir los componentes con 
nosotros. 

El precio en que damos los equipos de computo y los accesorios los establecimos 
de acuerdo a los de la competencia. Se naüZ0 una investigación de los 
proveedores de nuestros competidores, entrando en contacto con eilos pudimos 
ofrecer los mismos productos, con la misma d d a d  a un precio máa accesible, el 
margen de ganancia de estos productos fluctúa entre 20% y 4&b, dependiendo de 
la demanda que tenga él articulo. 

MERO tiene una cuenta de costos fijos mensuales de la siguiente manera. 

Renta. $ 550.00 
LUZ $ 100.00 
Teléfono $ 300.00 
Gasolina $ 400.00 
Ayudas Eco. $lOOO.OO 
Publicidad $ 400.00 

Total $2750.00 

Wiíticas de precios. 

+ Se otorgara un demento del 10% por volumen. 
+ Se pagara el 396 de comisión por venta. 
+ Se adoptara siempre un precio infexior ai de la aunpetcncia, se investigma 

constantemente. 
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PLAN DE iMTRODUCCiOM AL HCRCADO. 

Nuestro plan de introducción al mercado consistió en la publicidad de la apertura 
de un local comercial, en el cual se encontraría todo lo derente a equipos de 
computo, se ofr«mian servicios de instaiaciones elécbicas y telefónicas, 
mantenimiento y actuaüzación de equipo de oficina y computo. Ofreceremos los 
servicios y productos que manejamos en lugares aledatios a nuestra ubicación, 
porque ahi fue donde se re2iücaron los estudios de mercado, adem& que lanzar 
esta línea de productos y servicios no implica un alto n e w ,  ya que según las 
encuestas aplicadas habrá una buena demanda. También consideramos que al 
cumplir un año de actividad, ampliar nuestro campo de acción, amno por ejemplo 
los centros educativos cercanos a nuestro local. En cuanto a la publicidad se 
utilizan medios impresos, se están publicando anuncios en peziáiicos y revistas, 
aparte de la repartición de volantes, en el cual espedcamos muy claramente 
nuestros servicios y productos, haciendo énfasis en los p”os  más umnómicos 
de la zona. Nuestro sistema de pnrmoCión consiste en que el cliente se comunique 
con nosotros, después de ver un anuncio en el periódico, revistas o volantes, 
nosotros acudimos a su domicilio para revisar el equipo o la hetalación en mal 
estado, lo cual ofrece una imagen de seguridad y eficiencia al consumidor. 

I c I w K K ) 8 Y 0 # ) ~ ~ ~ y L R c A D o .  

Riesgos: 
+ Que nuestros productos no puedan desplazar a los productos existentes. 
+ Que las encuestas no hayan sido representativas. 
+ Que la iníormación no sea contiable o verídica debido a que no se haya 

respondido con conciencia. 
+ De que una empresa mejor establecida lance estos productos y seMcios en 

grande. 

Acciones a realizar: 
+ Diseñar y desarrollar campañas pmmocionaies de tipo informativo y 

persuasivo. 
Aplicar una segunda encuesta. 

+ DiSmar un cuestionario, que las preguntas sean directas y no requieran de 
mucho tiempo. 

+Diseñar y desarrollar campañas pmmocides tendientes a crear lealtad de 
organización. 

Oportunidades: 
+ Tienen precios económicos. 
+ Los servicios se hacen en un más. 24 horas. 
+ Se o k n  productos, con temologia de punta. 

Acciones a implementar. 
4 Resaltar esta ventaja, en os sistemas de pnnnoción. 
+ )?aplicar la ventaja que tiene esto, ai cliente 
+ Utilizar mediante la promoción, los productos básicos y los máa soñsticados. 
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mmumtx.uoms~lt~~~~~~~~~. 
-las- se desarrolian en aaaa habiiackmah d o s  

es eIktrk%s y tcicíónicas am nuevas, otras aun 
a los 

e i l l d ~ & g U M S u i s e e l a c i o n  
nparsQanes y austibcioncs de aoammh y cableedo, se rmmnkda 
clicntea que se mstnlen productos de cplidpd que en ocaakmcs Wean libres de 

to, como los de la marca quindio, iusa, ctc. -tunmuen 

tos se realigpn en el lugar donde se encuentra M a n t ú n i m i e n t o e : I w - ~  
el equipo o en nuestro local. por io regular son equipos que ya no funchum 

. .  
. .  

adecuednmente, es decjr son los manteniinicntzm amectnm . mas que los 
pnventisoa Estos sclviaos se mandan por contrato anual o por pego por 
SennCiO. 

Actuahzaanisea. las actudkaciones las haoesnos en nuestro local comerciaiy no 
tnrdan mas de 48 hrs. Una actuaüzadón puede ser cambiar o impiemcntar 
dgUllOSdeCStOSdEspaitivos. * . - tatjetas madn. de vídeo, de asmido, de mterhas. 
pmcuador, memoria RAM, diaco duro, far módmi, fhppy, unidad lectora de CD 
ROM, unidad IOMEQAZIP, Cd-Writer, CD-DVD, gabmete. Se le rearmiaiaa al 
cliente que si su e&mka&m ya no es costeable se cembie annpictamcnte el 
cpu. A un buen precio. 

ProdUctOs: 

. .  

,.. ’ . , ’  .,. . . , . . , . . . . .  .. .......,,. ~ ..,.,,. .. .,..,., ...,..,,., 
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M(YiiiERBOARD 
PENTNRdM 43oTx C/T. DE SONIDO 
PENITUM Ii ATX C/T DE SONIDO 
DtTJSL PENIPUM ii TX C/T 
DE SONIDO 

MEMORIA RAM 
DIM 16 MB 
DIM 32 MB 
DIM64MB 

DISCOS DUROS 
DISCO DURO DE 3.0 GB 
DISCO DURO DE 4.0 GB 
DISCO DURO DE 6.0 GB 
DISCO DURO DE 8.0 GB 

MONITORES 
COLOR SVGA 14" 
COLOR WQA 17" 
MONOCROMATICO VGA 14" 
COLOR WGA 14" C/L P A N T U  
PLANA 

MULTIMEDIA 
mMuLTiMEDlA36x 
KiT MULTfMEDiA 24X 
CD ROM 36X 
CD ROM 24X 
T. DE SONIDO 16 BPi2 
BoQ ly AsMsE2  
WCROFONO 
DIADEMA WCROFONO-DIADEMA 

MODEMS 
FAX MODEM DE 33.600 C/VOZ 
FAX MODEM DE 5f5.600 C/VOZ 

CMU PLANA A COLOR 
ACER 3104800DpI 
ACER 60096OODH 



MiCRO3Om HOME 
NET MOUSE 

Q6pREsoRAs 
CANON W-250 COLOR 
Ep9010400COLOR 
HP 670 COLOR 
MiTA DP !Wl LASER 
HP89opROFEcIONAt 

ACCESORIOS 
TAPETE PARA MOUSE 
TAPETE PARA MOUSE JR. 
CABLEDECORRIEKPE 
CMBLE PARALELO 
VEWT. C/DISIF'WR P/pE"M Ii 
VE". C/DISIPADOR P/pENIIzmd 
VENT. C/DISIPADOR 486 DX 
KIT DE -PARA FLOPPY 
FUNDASPARAPCTACTO~L 

PAKFESPARAPC 
OABíNETE F'ENllUM Ii C/ FTE. 

0- DESKTOP C/Fi'E. 
FuENfE DE PODER DE 200W 
T. SVGA 1 MB Eyp A 2 MB PCI 
T. W G A  4 MB PCI (AGP) 
T. WOA 4 MB PCI 
T. WOA 4 MB PCI P/TV 
FLOPPY DE 3.5" HD. 
TECLADO EN ESPAROL 
TECLAM) EN ESPMOL MINiDiM 
REOUUIDOR ELECTROWICO 

(UmNETE MMRylIzRE C/ FrE. 



P- . "- 

DEammxmmpEocseow-. 

iNSTUCK"ES. Prapao, el cliente contada con M#iotroa, y nos da una 
expiicaüón vaga de lo que necegta . , no le p-as niqiin pnsupucr?rto 
hasta que no comxcamoe realmente el alcana de traw y la cantidad de 
matuiai que se ocupare. acudimos ai h u e b i e  donde se hara la instabxon , se  
toman medidas y se caicula la cantidad de material. (e, aiamine. amsorioe, 
etc.) se hacen los cáEculos pertinentej a loscoertos dci materid. ydcspu& se le da 
el p-puesto fonnal ai diente. explicándok en todo momento que se uülizan 
matciriaks de primera calidad, y si se puede naüsar lainstelaaon .- de otte forma 
que él no haih d d o ,  para ah- matuiai y tiempo. Dcapués de 
aceptado el pnsupueJto. se pide un anücipo del 50% pata la compra de 
materiales, se COmjcllEa ia instalación del cabkado, que puede ser interim por 
medio &el poiiaucto o extuno por medio de canaldg se hacen las conexiones, 
siguiendo om las pruebas de señal o amtuinidad y por ultimo cobcacián de 
-, . se le muestra ai cliente el trabajo tcrmmado cxplicándak las 
caracteristicas de la instala- para que consewe su bum funcionamiento. por 
ultimo se lecobra el otro 50%. 

._ 

El cliente nos hace favor de üam- o acudir a nuestra 
local comercial, ya sea de una u otra forma de contacto se reViaia el articulo, y se 
le da un presupuesto, se levanta una d e n  de entrada donde se regwtran todos 
los dabs del propieguioycquipo. cuandono se COnOCC el casto de las rrñtcciones 
o dispositivw el presuputsto se le da en 2 hra €br vía tdeibica, después de 
aceptado el presupuesto, se comicma a reparar el equipo que por lo gmeral se 
desarma en su tooslidad y se le da un suvicio de hpicza, se mstalpn las 
refacciones, tarjetes de interfáces, Joftware, etc. Se prueba el equipo en el 
laboratcuio por un iPpe0 de 3 a 5 horas, después se le enimgaya sea aundado a 
domidio o en el l d  cumcrcial. 

AClUALEAUONES. La persona intensada en actualiear . suequipodecamputo 
no8 pide un presupuesto, por io regular sin llevar el CPU. noJotros en ba& a l a  
infonnación que está nos pqnmkma hacemos un wkub de los impiunenbs 
que n d t a  su equipo y le damas un prcsupu&. Le okcemos el seryicio de 

.Altraianose1cPucafn instalpciin~ycanñguraQon .- sinninsun-- 
siempre se iiaan ajustes ai pnsupuesto, porque el ClienIe no praporcioUa 
información nrídica. después de aceptar el prtJupuesto st kvanta una d e n  de 
entrada y se wmicnza a trabajar con el equipo, cambiando, impkmcnbmdo y 
conñgurando los diferentes dkpsitivoa que lo cookrrman. Al termuia . deltrabejo 
que no pasa más de 48 brs. el CPU se tiene en obscrmaw .- de2a5horas ,y  
después se le entrega al diente. 

ción de csbs ACCESORRXS YEQutpos DE COMIWD. EI procego de Cameraatrza 
productos se dcsarrdk de la siguiente manera. se precispron los productos de 
mayor demanda para teneri- disponiiea en el iocai M>Illcz13aI . , estoa productos 
fueron adquiridos con ankhidad a la compra & cliente. ios de menor 

08 se tiaien que adquirk despueS de la venta con dansndaomásespeaahaad 
nuegtros difamtes pnrrreedonsy se entrqpu en 24 hrs, hduyendolos equipos 
de computo, por los cualcs se pide un adelanto dd  50% y ei nsto se liquida en 

. .  

. .  

. .  



cantidad 

2 
2 
1 
1 
6 
4 
1 

10 
4 
2 

3 

Tamaíio 

Pcntium II 
486 DX4 
386 



Antigkdad 

15 a i h  

25 años 

10 años 

7 añom 



1. Las bocinas, Mouse, teclados, cab- de poder e impmsora, diskets, CD 

2. Los aimmsy dimms de m e m d  ram son los menosvendidm. 

En las ocasiones en que él numero mínimo no es diciente se acude con el 
distri’buidary se compran mas productos. 

gravable, son los productog más vendidos. 

En cuanto a loo asuipos de computo, como ya sé a mmcioned o, se ymden 
recibiendo un anticipo del 50%, y se entregan en un iappo de 24 hrs, siendo 10 
ln-s el tiempo real de -pray .- del equipo. 

Y u o D I ~ I I B Q i I I I I ñ I D I L  

Somos las penw>nes que formamos parte del proceso productivo y que can 
nuestro esheno y trabajo obteamnos un producto tr . lo, esto es la 
preperación que debemos poseer para el desempeño de Las dikentes actividades: 

RodUcto. Actividad. No. de penonas. 

. .  
Instalacion«, Planear 2 Saberdedectricdad Y 
EléctricasyTel. &blear seíiatestelcrómcas 

Ins. Accesorias 
conectar 

Mentenimimtoa m c i o  3 cOnoQmient0 de 
Actuahzamnes. computadoras e 

. .  
canñguración. Informática. 

hmputadorasy venta 

Mano de obra t d  requer ida son cuatropasonasen el área deproducción. 

~ D B y E K > I u o o 1 F r m i o L  

o prestar el SClyiQo de a cudo  a las -procesopermite-- 
eqxxi6c?auo€les y carcactensti ‘cas que buscan los dientes, conduciendo a una 
mayorproducüvidad yreducción degestosinninnecesariosparala empresa. 

serdimlan encuescaS cada tres meses para conom la opinión de km ciientes 
acema de nuestra línea de productmy SC1ViCiOS, ademáa de 18a farmas en que se 
puedau mej-, para poder ofrecer productos y servicio6, que cumpian con las 
necedad . -Y- . de nuestros dientes. Otro kctor a considerar esel 
proceso de - .- deela9elcualcualsaaevaluedoJegúnsueñcimag 
de maneas que pueda mantenerse o mejarare según sea el caso. Se pondrá 
atencion ’- a bas dikr&ntes áreas de la empme como producción, mercadotecnia, 
organkción y fínammt, con el fin de mej- con el tiempo las funciones 
RSpCtWaS. 

. .  



La cstructurri de IIiIERo es muy SenQlla, puesto que es una micmcmprcm el 
LIC. CESAR F0NSEC.A JIMENEZ es el respansabk de las árers de 
macadoteaiia, pro<kicaoli .- , oqe&a&n y fümzas, wto es. si existe algún 

O r ~ a Q i e q u e r c d V a i o ~  te. parque éi probiuna el edmmLcrh.ad 
tiene la toma de decisiones. Ea el área de producción aristen otras doirpuaonas 
que son las que rralisn loa tentos y la venta de accesarioa Y se 
encuentren bqjo ordaies dinctas del iiccncido. 

. I  

. . .  



os legalmente como empresa, IMERO constitueióai kgat Para llegnra consbhm 
se instituyo como perstma ñBca con €&hided empresprial , enunrcg imm 
simpiaícado y con d nombre de CESAR R FONSECA JIMeffEz con domiglio en 
Av. Twraia, 276, col Metmpdihana Ira SCCCIÓCI, M- Edo. de México. 

Rocedkienta para darsc de alta en la SHCP. 

1. 
2. Adq imí r f o rmu la r i ode~R -1  
3. Llenado de famulano, de d o  a les Ilistnicchnes. 
4. Entregarfarmulerio en el modulo dencepCiáai. detramites fisralesdeíazona. 
5. En siete díasncogerIainsm@ib en el R.F.C. 

. .  

s o l i a t a r f ~  panimscnpción de peRona ñsica 

Pmcdmmnto de apertura de locai comericial en el rnuukipio. 

1. Presentar regbtro ante hacienda (Rl), i d e n ü ñ d k  &d, croquis de 
I-. 

2. Entregar unoñciOal~dedesarrdlourbanoyobraspublicas. 
3. En un Iapsode 15días1~~0g~relperiSiaO &el uso espeoñco del sueio. 

. .  



~ D p . A R m k & c o R I . u D L r r i a m .  

Objetivos gpwdcs. Lievar odcnadamente las cuenta8 de MERO. Estar 
informados en todo momento de su situauon . - ,  buucar constantemente 
aitemaüvas que pamitan ahorrar en cmba y/o gastoa para aumentar las 
Wpectatnrasderendimimtogiobaí. 

Determinar el h j o  de cfectnro de las operaciones de producción, tanto de 
servicios como de venta de productos, Detamuraí . a#ltosygestosvariabLesy 
fijos, así como el Cnpitat de trebep necemrb a apontar para ei funcionamiento de 
la empresa Estabkcerlas enlradasysaiidasdecicdvo, evaiuarel desempdio de 
I M E R o e o n h R s m d i c a d a r e i , ~  . pmpuartoa 

coIp*BLPIu)DI-. 

La amtabiWad laileva a cabo el admuwbd 
entra en caaicectooon todas las a&dkdcs de la emprcaa. Se piden 
C.P. Humberto VésqUa. 

Lasdeclaraaomsíkceiesae rarliean cada ires mesa, y existe una dacLaramn 
d mes de julio de 

@==-&yaque hperaona que 
. .  

ai 

.. 
. .  anual para perarn%s ñsieas. la empresa empaó 

1998, esto es, queyaae nelizanm dosdecfaraaonestimiestralcs. 

proa>cado por el pego de créditos contraidos c m  antaeoridad .1oacuahesnose 
En la primera dsdawcion . se tuvo un déñcit fiscai de $ 3,494.50. esto fue 

pudieron roniprober ñsCatmmte. También la compra de actBros ñjos inmiyo en 
este resultado. 

En la segunda dcdamcmn ‘ *  , se obtuvo un superánní de $1’476.96. este resultado 
fue armjado porque se ann- a imnrtir en imnntainw . yacu ida r l a  
facturacion. 

Se comcnzaraaelrrborarun hktm de rCgistr0 de les mtradasy didatade dinero, 
hastahoysoioaéarralieado un oonteo semanal del dinero adquirido, sin 
desgloear el pnwenamte . de las ventas de pmiuckmy el de smricios reaümdos. 

._ 



F - 

l%wmwAs. 
Enelprimertrimestre 

En el segundo trimcstnz 

l!iauMs. 

En el prima trimestre: 

En el segundo trimestre: 

CONCEpro CANTIDAD 

$29.326.00 
m.000.00 

$24,409.00 

$73,735.00 

.kyr,OoO.00 

$ 1,650.00 
$ i r n . o 0  
$1,200.00 
$ 1.200.00 
$3,000.00 

$ 1.650.00 
$ 1.200.00 
$1,200.00 
$1,200.00 
$3,000.00 

$so,soo.00 
$23,235.00 

$73,735.00 
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