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RESUMEN EJECUTIVO

Somos una empresa con mas de 20 afios de experiencia, estamos ubicados en la
Ciudad de Morelia, Michoacén, México, conformada en un principio por una
sociedad entre Nacional Financiera y Brown Bovery, actualmente el capital es del
100% la empresa Alstom Energia, S.A de C.V. asumiendo el nombre de Alstom
Power México, S.A. de C.V. Nuestro giro principal es la fabricacién y reparacién de
equipo de generacién de energia eléctrica de gran potencia.
La empresa cuenta con personal altamente capacitado y experimentado en la
fabricacion de equipos de generacién de energia eléctrica, cuenta con personal
administrativo con amplia experiencia; se cuenta con una capacidad instalada para
producir aproximadamente 200 unidades de diafragmas al afio.
El proyecto de exportacion que se presenta a continuacién prevé la venta de
diafragmas al mercado de generacién de energia eléctrica en los Estados Unidos de
Norteamérica, iniciando nuestras operaciones en la ciudad de Schenectary en el
estado de Nueva York.
Se disponen de todos los recursos necesarios para estas operaciones, tanto
tecnolégicos, materiales como humanos.
El producto se clasifica en el capitulo 84, partida 06, subpartida 90 del Sistema
Armonizado y se encuentra libre de gravimenes de importacion, bajo el Tratado de
Libre Comercio de América del Norte. Esto permite ofrecer un precio mas atractivo
en comparacion con el de nuestros competidores.
Las ventajas competitivas de nuestro producto se fundamentan principalmente en:

® Mejor precio, tiempo de entrega menor y calidad.

* Revisién y mejora continua de los procesos para reducir tiempos, costos y dar

una mejor calidad en los productos y asi poder ofrecer una mejor atencion y

satisfaccion al cliente.

* Creacién de disefios propios para tener una ventaja competitiva en cuestién de
costos y calidad.

Nuestros principales competidores son empresas ubicadas en Estados Unidos, como

es el caso de General Electric, y extranjeras, Marmen, Inc. En Canad4, Bazan en

Espafia y Hang Jung en Corea.




Por ser un producto demasiado especializado el mercado es muy reducido y
especifico, por lo tanto los productos competidores son practicamente nulos ya que
como anteriormente se menciono es un producto de uso muy especifico, pero por sus
caracteristicas y las ventajas que ofrece sobre productos iguales de la competencia se
determina que por su calidad y costo bajo en México, es ampliamente apreciado en el
mercado de los Estados Unidos.

Se prevé para nuestras operaciones satisfacer el mercado industrial.

Pretendemos exportar 18 millones de ddlares anuales durante los primeros 5 afios de
operaciones de exportacion de la empresa.

Estimando ventas anuales del orden de los 18 millones de délares se muestran los

estados financieros en forma, para los préximos 5 afios expresados en délares:

CONCEPTO 2003 2004 2005 2006 2006

VENTAS $18,624,360.00  |$18,624,360.00  |$18,624,360.00  |$18,624,360.00  [$1 8,624,360.00
COSTO VARIABLE $16,101,140.00 _ |$16,101,140.00  [$16,101,140.00  [$16,101,140.00  [$16,101,140.00
MARGEN DE CONTRIBUCION  [$2,523,220.00 $2,523,220.00 $2,523,220.00 $2,523,220.00 $2,523,220.00
COSTOS FIJOS $41,205.69 $40,812.15 $40,629.46 $40,476.74 $40,403.32
UTILIDAD DE OPERACION $2,482,014.31 $2,482,407.85 $2,482,590.54 $2,482,743.26 $2,482,816.68

Por estar cabalmente enterados de las reglamentaciones aplicables a este tipo de
producto y estar en posibilidad de cumplirlas de manera integral, no se vislumbra
ningun tipo de riesgo mayor que pudiera representar algin inconveniente en la puesta
en marcha de este proyecto. Aun asi se estara estudiando cuidadosamente el mercado
para detectar cualquier situacion adversa que pudiera presentarse en el macroentorno,
La opinién publica o nuestros clientes a fin de adecuar nuestra oferta para la mejor

satisfaccion de sus expectativas y nuevas necesidades.
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CAPITULO I. LA EMPRESA Y EL PERSONAL CLAVE.

1.1. Antecedentes de la Empresa.

ALSTOM Power México S.A. de C.V. es una empresa que fue creada durante el afio
de 1980 en sociedad por Nacional Financiera (51%) y Brown Bovery (49%),
posteriormente durante el afio de 1982, BBC se retira de la sociedad y vende su parte
de acciones a Nacional Financiera.

Durante el periodo pre-operacional de la planta 83-87, la Compaiiia no cuenta con los
medios de produccién necesarios, ni tecnologia para poder competir dentro del
mercado de los turbogeneradores.

En el afio de 1987, las autoridades Mexicanas
publican una convocatoria para un concurso
internacional, con el cual pretendian formar
una nueva sociedad entre Nacional Financiera

y un tecndlogo, resultando como ganador de (|

dicho concurso el Grupo Franco-Britanico
GEC ALSTHOM (actualmente ALSTOM), el cual fue seleccionado entre diversos
tecndlogos que participaron (ABB, Siemens, Mitsubishi...). La nueva sociedad
creada se conformé de la siguiente manera, Nacional Financiera (51%) y Grupo
Franco-Briténico GEC ALSTHOM (49%)).

En el aflo de 1988, se inician los programas de transferencia de tecnologia, la
instalacién de maquinas y equipos de prueba, asi como la capacitacion del personal
de ALSTOM Energia en las plantas de ALSTOM en Belfort y Paris, Francia.

En 1989, se obtiene el primer pedido de C.F.E.
para el suministro de (2) turbogeneradores de
350 Mw. unitarios, para el proyecto de la C.T.
Carbén II unidades 3 y 4.

En 1991, CF.E ordena la fabricacién de (2)

turbogeneradores de 350 Mw. unitarios para el

proyecto “Llave en mano” de la C.T. Adolfo

10



Lépez Mateos, (Tuxpan-Veracruz) unidades 3 y 4 contratado al Consorcio formado
por GEC ALTHOM F rancia, ICA y GEC ALSTHOM Turalmex.

En 1993 se obtiene de C.F.E. 2 pedidos, uno para Ia fabricacién de (2)
turbogeneradores de 350 Mw. unitarios del proyecto C.T. Adolfo Lépez Mateos
unidades 5 y 6, y otro para fabricar (2) hidrogeneradores de 122 Mva. del proyecto
C.H. Temascal, ambos bajo el esquema del proyecto “Llave en mano”.

Asimismo, durante el mes de Mayo de ese mismo afio Nacional Financiera en el
proceso de desincorporacién, vende sus acciones al Grupo ALSTOM, el cual queda
como unico duefio con 100% de 1a empresa ALSTOM Energia S.A DE C.V. ahora
ABB ALSTOM Power México, S.A. de C.V.

Durante todo este periodo (1988-1994), ALSTOM Energia ha realizado gran cantidad
de reparaciones de componentes de turbogeneradores de diferentes tecnologias.
ALSTOM Power, S.A de C.V. fue creada con
la finalidad de cubrir las necesidades del pais
(C.F.E.-PEMEX), en cuanto a la fabricacion y B
reparacién de equipo de generacion de energia g

eléctrica de gran potencia, consideramos que

B AP R S R

ademas de ser el tnico fabricante en México de

este tipo de equipos con un alto grado de - =
integracion nacional, constituye un polo de desarrollo industrial y tecnoldgico dentro
del pais, por lo que viene a sustituir la importacién de €quipos nuevos y evitar el que
salgan del pais €quipos para su reparacion.

En Junio de 1998 la empresa GEC ALSTHOM cambia de nombre llamandose
ALSTOM. Por lo mismo GEC ALSTHOM Turalmex pasa a ser ALSTOM Energia
S.A. de C.V. la cual a su vez en Junio 99 en sociedad 50/50 con ABB forman el
grupo ABB ALSTOM POWER , lo cual Alstom Energia, S.A. de C.V. pasa a ser
ABB ALSTOM Power de México, S.A. de C.V. En Julio del 2000 ALSTOM
adquiere el 50% de ABB y la empresa pasa a ser 100% ALSTOM , asumiendo el
nombre de ALSTOM Power México, S.A. de C.V.

Direccion:  Eje Oriente-Poniente # 3 Fax: (443) 323-0726

Teléfono: (443) 322-7100 E-Mail: emiliano juarez@power.alstom.com

11
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1.2. Mision, Objetivos, Metas y Filosofia Operativa.
1.2.1. Mision.

Ser una planta de clase mundial, aportando competitividad a nuestros clientes con
productos de la més alta calidad, entregados a tiempo, a un costo competitivo y

creando riqueza para nuestros accionistas y empleados.
1.2.2. Objetivos.

Customer Services debe cumplir y obtener la calidad de los servicios y productos
en el Area y debe asegurar el desarrollo y rentabilidad, mediante una operacién
productiva y eficiente que garantice la plena satisfaccién de los clientes.

La Gerencia de Administracién y Finanzas debe cumplir con vigilar la correcta
aplicacion de las politicas contables, de tesoreria, fiscales, administrativas.

Debe detectar y gestionar la imparticién de la capacitacién requerida y mantener una
politica social que garantice un ambiente laboral apropiado .

Detectar y desarrollar nuevas oportunidades que permitan a la Empresa mantener su
posicién dentro de sus mercados.

Debe cumplir con el desarrollo de todas las actividades para la promocién y ventas
de turbinas.

Deben cumplir con la satisfaccion de la programacién, seguimiento, adquisiciones y
ejecucion de los proyectos de acuerdo a los términos contractuales.

Mantener en perfectas condiciones las maquinas, equipo de izaje, equipos especiales
y edificios basindose en el mantenimiento preventivo y de acuerdo con el programa
de carga de maquinas acordado con la Gerencia de Planeacién.

Coordinar la captura y elaborar los reportes de tiempos requeridos para la evaluacién

del desempefio de la Empresa.

1.2.3. Metas.

Satisfacer a sus Clientes suministrando Productos y Servicios confiables, eficientes,
conforme a los requerimientos contractuales a un costo competitivo y cumpliendo con

los tiempos de entrega.

L_V 12
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Llevar a la Empresa a ser de clase mundial a un corto plazo.
Mantener los estandares de calidad uniformemente en todos los aspectos.
Llegar ser altamente productiva para ser una empresa competitiva en el mercado a un

largo plazo.

Respetar el entorno Ecolégico y las Leyes y disposiciones que rigen en México.

1.2.4 Filosofia Operativa.

Politica de calidad

ALSTOM  debe satisfacer a sus clientes suministrando Productos y Servicios
confiables, eficientes, conformes a los requerimientos contractuales a un costo
competitivo y cumpliendo con los tiempos de entrega.

Para lograr estos objetivos la Direccién General de APMX define y conduce la
Politica de Calidad en apego a los requisitos de la Norma Europea ISO 9002 : 1994,
asegurandose de que esta politica es entendida, implantada y aplicada en todos los
niveles de la organizacién.

Las Areas de la Empresa tiene la plena responsabilidad del cumplimiento de los
objetivos fijados y cada miembro de la organizacién debe contribuir realizando su
trabajo de acuerdo a los requerimientos del Cliente, sin error, a tiempo, a la primera

vez, cada vez.
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1.3. Portafolio de Negocios
1.3.1. Clasificacion del Producto

Diafragmas y Rotores de Generador

DIAFRAGMAS
Alta Presion Media Presién Baja Presion
D.Maquinasl
Tecnologia D.Nucleares
Alstom D.Maquinas
Fosiles.
Tecnologia
Generality
Electric
D.42 pul
D.40 pul
D.33.5pul
D.30pul

14
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Ventas del Producto: USD $ 8°000,000.00 /
Ventas del Competidor: USD $ 2°500,000.00 = 3.2

10% ——
8% =—f—
6%

4% —1—
2% — T

Participacion Relativa
I = | { = ’ = I : = { de los Productos

3x  4x 3.2:3x 2x 15x 1x 0.5x 0.4x 0.3x 0.2x 0.1l

2% =~

Tasa de Crecimiento del Mercado

4% —1
-6% —1— |
-6.2% ———@
. VACA
= 0
-10%

Es VACA LECHERA, ya que es de bajo crecimiento y alta participacion. Arrojan
una gran cantidad de dinero que la compaifiia utiliza para pagar sus facturas.
El crecimiento en el mercado nacional del sector Eléctrico-Electrénico en general ha

disminuido, por lo cual su taza de crecimiento es negativa .

o :
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1.4. Cadena de Valor Y Procesos Medulares

1.4.1. Actividad Primaria'

Logistica Interna:

(RDC) Requisicién de compra de materiales. RDC se entrega al Departamento de
Adquisiciones
El Gerente asigna el RDC a un comprador

El comprador busca 3 proveedores

El comprador tiene 3 cotizaciones y se finca al que le de mejor tiempo de entrega,

calidad y precio.

Se le pide al proveedor un programa de Fabricacién y se tiene que verificar el

programa.

Se llega la fecha de entrega y el proveedor entrega el material al almacén.

La materia prima es verificada por control de calidad.

Cod A NS R T e e

Operaciones:

Una vez que se va a entregar a entregar el material al almacén hay dos requisitos:

Si son productos de linea (tornillos, herramientas), el almacén da entrada al producto
y le da uso.

Si son productos de no linea o especial se le da aviso a Control de Calidad para que lo
verifique y si se encuentra dentro de las especificaciones entonces el almacén da

entrada y si no se cuenta con las especificaciones adecuadas se manda regresar con el
proveedor.

Logistica Externa:

Se le notifica al cliente tres dias con anticipacién de la fecha acordada que se

encuentra lista su pieza.

Su técnica de ventas EX -WORK.

! Consultar Anexo 1.
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Ventas:

La empresa visita a los clientes o se contactan a través de la pagina de Internet (a
nivel grupo).
Estos clientes si se consideran compradores potenciales , entonces se les da una

exposicion de la planta.

Servicio:

La empresa cuenta con servicio post-venta, el primero es servicio de carécter técnico,
el cual se divide en asistencia técnica , mantenimiento ,revisién de unidad, y el

segundo es el suministro de refacciones.

1.4.2. Actividades de Apoyo

Suministro de Refacciones

La gerencia de ventas de Customer Service, una vez que recibe el pedido del cliente
sobre la necesidad de refaccionamiento informa al area productiva responsable del
tipo de refaccién para que analice y defina:

Si son de fabricacién interna o,

si son de fabricacién externa.

La gerencia de contratos y seguimientos de Customer Service es responsable del

envio y entrega de las refacciones objeto de la solicitud del cliente.

1.4.3. Desarrollo de Recursos Humanos

En el Area Usuaria desarrolla el programa de capacitacién con los temas necesarios
para complementar la capacidad técnica del trabajador para poder desarrollar las
actividades con eficiencia y calidad,; y pueden ser cursos internos o externos, como
cursos de Soldadura, Metrologia, programas CNC y de Relaciones humanas.

También les dan incentivos dependiendo de c6mo se vaya desarrollando el trabajador.
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En la Cadena de Valor pudimos encontrar los siguientes valores, como lo son la

estricta calidad de suministrar productos y servicios Asociados eficientes, que
cumplan de manera segura y confiable las exigencias de los Clientes, también de
mantener y mejorar el producto y servicios Asociados basada en la evolucién de las
necesidades del mercado, la experiencia y las oportunidades de desarrollo técnico y la
mejora del Sistema de Calidad basado en el analisis de las fallas y de las acciones
correctivas y preventivas, y en todo su proceso de elaboracién y obviamente ya
concluido, este producto tiene una garantia de 1 afio o 2 afios dependiendo del
cliente (esto quiere decir que si asi lo pidid el cliente),hay una muy buena puntualidad
de la recepcién de entrada de la materia prima y salida del producto a su lugar de
entrega, tienen servicio post-venta, otra cosa importante es que le dan una atencién
eficiente y completa al cliente ya que son lo mas importante y desean que queden
totalmente satisfechos con el producto que les estdn otorgando y la atencién hacia

ellos como personas y como compradores.
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1.4.4. Infraestructura de la Empresa:
Lo conforman la siguiente infraestructura:

Madrinadora

Marca Amso

Tipo 201

Desplazamientos:

Horizontal (eje x) 10,250mm
Vertical (eje y) 3,100mm
Transversal (eje w) 500mm

Husillo principal (eje z) 2000mm
Husillo auxiliar (eje z) 700mm
Max capacidad de carga 150 Tons

Aditamentos:
Cabeza angular
Cabeza universal

Realiza fresados o maquinados de las superficies o planos de juntas de los diafragmas
y barrenados para ensamblar el diafragma.

Torno Vertical

Marca Berthiez
tipo BM 225

Diametros:

De la mesa 3,000mm
De volteo 6,300mm
Carrera vertical

de cabezal 1,250mm
Capacidad de carga 35 Tons

Maquina dando los didmetros internos y externos
asi como las pistas de posicionamiento del
diafragma.

) )
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Taladro radial

Marca Soraluce
Tipo Portatil

Diadmetro max

de barreno 60mm

Desplazamiento

vertical 1,500mm

Dimensiones de

mesa:
Ancho 7,100mm
Longitud 10,900mm
Capacidad 15 Tons/m2

Es una herramienta auxiliar para complementar el total de barrenos que se tienen que
realizar en la pieza y de diferentes didmetros.

Fresadora de portal

Marca Waldrich
Tipo 14-10 FPF

Area de la mesa 1500x3000mm
Desplazamientos:

De la mesa 3,700mm
Horizontal (eje x)  2,700mm
Capacidad de carga 30 Tons

Aditamentos:
Cabeza angular
Cabeza universal

Se utiliza para maquinar el plano de juntas de los diafragmas.
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Torno Vertical SKODA

Didmetro del plato  4,000mm
Diametro max

de volteo 4,800mm
Diametro max de
la mesa 2,000mm
Desplazamientos:

Turning head(Z) 1,250mm
Milling head(W) 1,250mm
Plate turn(C) 360°
Capacidad de carga 30 Tons

Es para el maquinado de las
coronas del diafragma, antes del
montaje de los alabes en el
diafragma.

1.4.5. Procesos Medulares

Para la Empresa ALSTOM Power sus principales procesos son:
1.- El Proceso de Ventas

2.- Control de Procesos de Elaboracién

3.- Elaboracién de Procesos Especiales.

4.- Procesos de pedido y pago.
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1.5. Organizacién Actual y Equipo Directivo

1.5.1. Organigrama®

TESINA s

Jesiis FRANCO
UnitM D
Gabriela GARCIA
Assistant
C. BARRERA Enrique JIMENEZ Noel PARRA Heriberto PIMENTEL Hortensia MEDINA Arturo SANDOVAL Marc BATISSOU

Quality Mgr. Business Divt. Mgr. Sales Mgr. Geothermal Projects Adm.&Finance Mgr. Human Resources Customer Services
C. BARRERA JL de la TORRE Heriberto PIMENTEL Jorge OROZCO

Quality Control Technology Project Mgr. Sales Mgr.
Enoe GARCIA Enrique JIMENEZ Jaime TELLO Jean Luc RUOT

Quality Assurance Retrofits Construccién T&CMgr.

= Antonio VALENCIA Manuel SERNA
Quality Site Hydro

Actualmente no existen posiciones claves vacantes.

? Consultar Anexo 2.
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1.6. Fortalezas y Debilidades
Analisis FODA
Fortalezas:

Excelente Calidad de la Materia Prima

Buenas Condiciones de Trabajo

e e e A S S

Cuentan con Sistema Administrativo Computarizado
Excelentes Instalaciones ,Maquinaria y Equipo de Medicién

‘ Relaciones con el exterior

; Personal Capacitado e Instruido

| Manual de Operaciones detalladas del personal

{ La Empresa esta Constituida Legalmente

| Reaccionan répido a los cambios del mercado(Est4n actualizados)

Flexibilidad y Ejecucién( Tienen la capacidad de llegar a trabajar hasta 3 turnos y

hacer diafragmas con mayor rapidez)
Son lideres en Calidad(Premio SIX SIGMAN?)

Tienen manuales de procesos elaborados.

Debilidades:

En cuestién de Rotores no tienen maquinaria moderna

En los suministros de las forjas, es cuestién de debilidad ya que provienen de Corea y

Europa y el tiempo de transportacién es lo que implica tiempo perdido.

e e e e i SIS

* Premio otorgado por General Electric a la mejora del flujo de proceso de diafragma. Es una
metodologia de trabajo para medir tu rendimiento o capacidad de proceso y a su vez mejorarlo.

23



\ TESINA ——

CAPITULO II. PRODUCTO
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CAPITULO I1. PRODUCTO.

2.1. SA, SCIAN, CUCI o SITC.

2.1.1. Sistema Armonizado

Seccion XVI: Maquinas Yy aparatos, material eléctrico y sus partes, aparatos de
grabacion o reproduccién de sonido, aparatos de grabacién o reproduccioén de imagen
y sonido en televisién y las partes y accesorios de estos aparatos.

Capitulo 84. Reactores nucleares, calderas, maquinas, aparatos y artefactos
mecanicos, partes de estas maquinas o aparatos.

84.06: Turbinas de vapor.

84.06.90: Partes: Se clasifican aqui los dispositivos reguladores, Organos esenciales
de las turbinas que modifican el caudal de vapor segtn la velocidad de rotacién a
reserva de las disposiciones generales sobre la clasificacién de partes, la presente
partida comprende igualmente las demas partes de turbinas de vapor, tales como

estatores y sus segmentos (rotores, paletas y alabes).

2.1.2. SCIAN ( Clasificacion Industrial)

Cédigo SCIAN | Titulo Nimero de Acuerdo
335 Fabricacién de equipo de generacion 9
eléctrica y aparatos y accesorios eléctricos

2.1.3. CUCI O SITC (i Clasificacion Uniforme para el Comercio Internacional de

ONU)
SITC 7 Machinery and Transport Equipment.
SITC 71 Power Generating Machinery and Equipment.

SITC 7128  Partes para turbinas de Vvapor y otras turbinas de vapor.
SITC 71280 Partes para turbinas de vapor y otras turbinas de vapor.

25



2.2. Principales Productos Competidores Directos e Indirectos.

Producto Necesidad que Producto competidor |Producto

satisface directo competidor
indirecto

Dar el sentido yla |- Marmen.

Diafraema direccion del flujo de | - Mitsubishi

gm vapor o direccionar |- Bangort

el vapor.

2.3. Principal Tipo de Producto y Tipo de Mercado.

Tipo de MKD Atendidos MKD de Exportacion

Mercado Actualmente Deseado.

De Consumo

Industrial | sk ok ok sk sk ok ok

Institucional

2.4. Normas y Control de Calidad.

ALSTOM pertenece al ISO 9002 (1994): Comercializacién, fabricacién, instalacién,

mantenimiento, reparacién, pruebas y diagndstico de equipos para generacién de

energia.
SECCION |DESCRIPCION SECCION ISO 9002
1. Responsabilidades de la direccion. 4.1
2 Sistema de calidad. 4.2
3. Revisidn del contrato. 4.3
4. Control del disefio. 4.4
5. Control de la documentacién de los datos. 4.5
6. Compras. 4.6
7 Control de los productos suministrados por los 47
' clientes. '
8. Identificacién y trazabilidad de los productos. 4.8
9. Control de los procesos. 4.9
10. Inspeccidn y pruebas. 4.10
1 Control de los equipos de inspeccién, medicion 411
' y pruebas. '
12. Estado de inspeccion y pruebas. 4.12
1 13. Control de los productos no conformes. 413
14. Acciones correctivas y preventivas. 4.14
15, Manipulacién, almacenamiento, conservaciény |4.15
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entrega.
16. Control de los registros de calidad. 4.16
17. Auditorias internas de calidad. 4.17
18. Capacitacion. 4.18
19. Servicio post-venta. 4.19
20. Técnicas estadisticas. 4.20

Otras normas’:

ISO 3534-1 (1993)
ISO 3534-2 (1993)
ISO 3534-3 (1985)
ISO 9000-2 (1993)
ISO 9000-3 (1993)
ISO 9000-4 (1993)

NMX-CC003 (1994)
NMX-CC004 (1994)
NMX-CC005 (1994)
NMX-CC006-1 (1994)
NMX-CC006-1 (1991)
NMX-CC007-1 (1993)
NMX-CC007-2 (1993)
NMX-CC008 (1993)
NMX-CC002-1 (1995)

Normas Industriales®:

ASME
ANSI
NFE
JIS

* Consultar Anexo 3
5 Consultar Anexo 4.

API
FBA
DIN
ASNT
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2.5. Tecnologia e Investigacion y Desarrollo como Herramientas para Mantener
Ventajas.

Capacitan a su personal para disefiar el diafragma, con gente capaz de hacer el disefio
en Alstom México para fabricar todo el diafragma en este pais. Comenzando a formar
un equipo interdisciplinario para la fabricacién de alabes en Alstom Meéxico de
acuerdo al disefio pedido por el cliente, sin embargo, Alstom también puede realizar
su propio disefio. La maquinaria proviene de Alemania y Francia con tecnologia de

punta ya que sus programas de Control Automatizado Digital (CNC Num 1060), se

han actualizado a través de sus Software.

2.6. Mantenimiento y Respaldo del Producto.

Postventa y Atencion al Cliente: La maquina ya ha sido instalada y entregada al
cliente, a partir de esto se inicia el proceso post-venta, que comprende los servicios
como: reparacion, asistencia técnica, refaccionamiento, mantenimientos preventivos e
incluso correctivos y la atencién constante al cliente en todos los aspectos requeridos
para el buen funcionamiento de la maquina y esta sea confiable.

Para mantenimiento o revisién de la unidad, AMPX realiza directamente los servicios
solicitados.

APMX es responsable de la preparacion, seguimiento, ejecucién y terminacién de
todas las actividades en los plazos definidos.

Para cada mantenimiento o servicio, a la Gerencia de Customer Service, a través de
Erection & Maintenance define la organizacion especifica en sitio para cada servicio
considerando la naturaleza de los trabajos y volumen a ejecutar, para esto se nombra

un coordinador de obra, el cual es responsable de la ejecucion .

2.7. Valor para el Cliente y Ventajas Competitivas del Producto.

Mejor precio, tiempo de entrega menor y calidad.
Revision y mejora continua de los procesos para reducir tiempos, costos y dar una
mejor calidad en los productos y asi poder ofrecer una mejor atencién y satisfaccion

al cliente.
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Creacién de disefios propios para tener una ventaja competitiva en cuestién de costos

y calidad.

2.8 Costos de Fabricaciéon o Adquisicion.

Estado de Costo de Produccion

Materia Prima $ 483,763.00
(+) Labor Directa $201,567.00
(+) GIF $119,727.00
= Cto. Incurrido $805,057.00
= Cto del Producto Terminado $805,057.00
Utilidad $126,161.00
Precio de Venta $.931,218.00
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CAPITULO III . SELECCION DE
MERCADO META.
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CAPITULO II1. SELECCION DE MERCADO META.

3.1 Situacion Actual de la Industria o Sector de que se trate en los Ambitos
Global y Domestico y en los Mercados Preseleccionados.

TENDENCIAS DE TENDENCIAS.
PRODUCCION.

e En Investigacion y desarrollo | Es realizada por las propias firmas.

e Disefio e Ingenieria La ingenieria por subcontratistas.

e En Manufactura Los subcontratistas hacen toda la manufactura.
Se incorporan nuevas operaciones para la

optimizacidn de la logistica.

e Distribucién y Ventas Las empresas se concentran en distribucién y

ventas dejando lo demas a los contratistas.

En la balanza Comercial encontramos que en el Sector Eléctrico —Electrénico en las
exportaciones tiene una tasa del 31% y las importaciones del 33% y con un saldo
negativo del - 6,680, lo que nos indica que se mantiene estable en cuestion del sector
electrénico ya que la mayoria arroja un saldo negativo. (exceptuando la rama
automotriz)

En los principales paises importadores , el porcentaje total de las importaciones
mundiales representa tan solo un 13% y en las exportaciones es del 15% en nuestra
economia.

Los principales paises importadores son: EUA e Inglaterra.

El pais exportador es: México.

El porcentaje total de las importaciones quedan dentro del 3% que representan el
concepto de la rama “otros” del pais de destino.

Que pasa en México: La Empresa se ha consolidado en este rubro y proporciona los
productos y servicios a compaiiias como CFE, PEMEX vy la Industria Privada que lo
requiere. En el mercado domestico se sitia como Empresa Lider en su ramo.

Que penetracién tiene actualmente: Es una empresa ampliamente conocida en el
mercado nacional. Y se ha incrementado la presencia de esta empresa en el mercado

nacional por la demanda de su producto en las industria de generacién de energia
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eléctrica publica y privada. Esta empresa ha crecido a un ritmo mas acelerado que del
crecimiento normal del pais, debido a la eficiencia con que se ha fabricado este
producto.

Actualmente esta empresa es muy competitiva y es considerada con procesos en
tecnologia de punta. El personal de esta empresa se considera con un trabajo estable,
remunerado y practicamente sin rotacion de personal, lo que representa continuidad y
mejoras en el proceso y los hace mas competitivos con respecto a otros paises

productores o exportadores en la calidad y costo del producto.
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3.2. Parametros de Segmentacion.

Parametros De Segmentacion. ESTADOS UNIDOS INGLATERRA
EXTERNOS
PIB 3.9% 2.30%
Producto Nacional
Bruto. $33.900 (est. 1999) $21.800 (est. 1999)
Tasa de Crecimiento 55% 0%
Anual en %.
2 1
Requerimientos 1S09002 ISO 9002
Normativos para
El producto.
Numero de Pedidos 200 Pedidos al afio 25 Pedidos al afio
2 1l
Tamario y Tendencias Ha bajado considerablemente. Hay pocos pedidos.
Del mercado.
2 i
Tratados Comerciales TLCAN, APEC UE
2 . 12

Competencia.

Tienen competencia de Espaiia ,Corea y
Canada

Tienen competencia de Francia y
Corea.

1

i &

Afinidad Cultural.

Inglés, Espatiol (hablado por una
minoria importante).* Mayoria
protestante con diversas
denominaciones, una cantidad
considerable de catélicos y la
comunidad judia , asi como una minoria
islémica. Gobierno: Republica Federal.

Inglés, Galo (en Gales), Gaélico
(antigua pero viva lengua de
Escocia).* Anglicanos, Catélicos,
Musulmanes, Presbiterianos,
Metodistas, Sikh, Hindi, Judios.
Gobierno: Monarquia Constitucional.

2

11

Estabilidad Social
Y Politica.

EUA, tiene estabilidad en su moneda,
en cuestiones politicas y sociales no hay
tanta estabilidad.

Inglaterra esta saliendo dela recesion
que hubo en los 90 y apenas se ha
estado recuperando.

2 1
Distancia Geografica. 9.629.091 km? 244.820 km?
2 Gl
Ferias Especializadas International Home Furnishings Market.
En el sector. National Manufacturing week.
2 ' i
Apoyo Institucional de El programa de pitex El programa de pitex
su pais en el Mercado.
2 2

Facilidad de Distribucion
del Producto.

Hay mas facilidad por la situacién
geografica y los costos.

Hay facilidad pero con costos un
poco altos y su situacion geografica

que mas lejos.
2 ! ~ 11
Familiaridad del Consumidor Si hay familiaridad del consumidos con | Tiene la misma familiaridad
con el Producto. el producto .
2 2
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INTERNOS
Experiencia de su Empresa si si
En el pais en cuestion.
Contactos de Negocios si si
Previamente Establecidos.

2 2
Personal Disponible para si si
Atender ese Mercado.

2 2
Recursos Técnicos si si
Suficientes. _
Recursos Financieros si si
Suficientes.
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Partidos politicos: Si bien no esta prohibida la formacién de nuevos partidos, en
Estados Unidos existe un bipartidismo de hecho, con representacisn exclusiva de
republicanos y demécratas en el Congreso.

Organizaciones sociales: La Federacion Americana del Trabajo -Congreso de
Organizaciones Sindicales (AFL-CIO) es Ia mayor organizacién obrera de] pais, con
13.500.000 afiliados, Parte de los obreros rurales, sobre todo los de origen mexicano,
estd organizado en el sindicato de los Trabajadores Unidos de la Granja (UFW),

fundado por César Chavez.

3.3.1. Practicas Comerciales

El ambiente de los negocios en Norte América

renta e industria de la construccidn.

Los Norte Americanos tienden a hacer negocios de manera muy seria comparados
con el resto del mundo. Los hombres de negocios de los Estados Unidos en particular
S€ ven a si mismos como “Profesionales” — individuos técnicamente productivos con
la habilidad de sacar e] trabajo adelante.

Tienden a tener conocimientos en las Ultimas ideas y técnicas de negociacién.
Cualquiera que planee hacer negocios con los Norte Americanos deben saber sobre
aquellas habilidades de administracién tales como administracién de calidad total,
servicio al cliente, y el mejoramiento Y administracién participativa (dar a los
empleados mas poder para participar en la toma de decisiones). En los Estados
Unidos, los gurts (expertos) en administracién como Peter Drucker, W. Edwards

Deming, Joe Juran, y Tom Peters influyen fuertemente en el pensamiento del hombre

de negocios.



\_—_ TESINA se—

los negociadores mismos. El comportamiento de un negociador en Manhattan puede
ser muy diferente al comportamiento de alguien de Jackson, Missisippi, Calgary,
Alberta o Montreal, Québec. El género, la raza y la mezcla étnica en la fuerza de
trabajo de los Estados Unidos ha generado cambios demograficos sin precedentes. Se
ha proyectado que las mujeres eran casi la mitad de la fuerza de trabajo de los
Estados Unidos en el afio 2000, existen aumentos significantes en la poblacién
hispana y asiética, y grandes niimeros de inmigrantes entran al pais. Los hombres
caucasicos, que alguna vez dominaron la fuerza de trabajo de los Estados Unidos,
ahora son minoria , se espera que disminuya en el futuro.

Lo mas valioso en las organizaciones norteamericanas que la figura del CEO, o
Oficial Ejecutivo en Jefe (Chief Executive Officer). Esta persona también puede ser
el Presidente de la mesa directiva, el CEO tiene el poder, estatus y habilidad para
realizar decisiones diarias de gran impacto para la compaiiia. El Oficial Operativo en
Jefe o COO, quien también puede ser el presidente, tiene importantes
responsabilidades estratégicas.

Los empleados son despedidos rutinariamente de manera individual o colectiva por
razones economicas o de desempefio. Una escena temida por un empleado
estadounidense es ser llamado a la oficina del jefe un Viernes por la tarde, para ser
despedido y para que le pidan que desocupe su escritorio inmediatamente para
después ser acompafiado hasta fuera del edificio.

Los negocios de los Estados Unidos estan organizados por los Estados en lugar se ser
organizados a nivel Federal, pero una vez que un negocio se establece es un Estado,
puede operar en cualquiera de los otros cuarenta y nueve Estados. Lo mas
recomendable es establecer una compaiifa en el Estado donde vaya a realizar mas
negocios. De cualquier manera, la incorporacién liberal de las Leyes, los cortes de
impuestos y otras consideraciones hacen a los Estados como Nueva York y Delaware
los favoritos para establecer compaiifas. En Delaware no hay necesidad para nadie de
los que realicen una compaiiia de ser ciudadanos Norteamericanos.

Casi no existen problemas para los inversionistas extranjeros en los Estados Unidos

(a menos que se trate de razones relacionadas con la seguridad como defensa,
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comunicaciones y la industria de aerolineas). De hecho, una compaiiia Francesa tiene

el mismo estatus si se establece en Delaware o en Ohio.
Factores Culturales que Afectan la Negociacion en Norte América

Uso del Tiempeo.
La forma de los negocios en Norteamérica, es vigorosa, particularmente en los
Estados Unidos. Cuando se realiza una negociacioén a través del teléfono, en una
oficina, o en alguna comida de negocios, se debe hacer énfasis en poner el contenido
de la negociacién lo mas eficientemente posible. No hay que sorprenderse si las
decisiones finales se retrasan por algin anlisis detallado de finanzas, planeacion
estratégica, legal o de algin otro asunto de interés para los administradores. Esta
;_ revisién que es lenta y exhaustiva es llamada como “analisis de parélisis”. Los
analisis financieros pueden tomar desde uno hasta cinco afios y son muy comunes.
Existe alin con mas frecuencia un énfasis en las ganancias a corto plazo sobre el
crecimiento a largo plazo, aunque esto se da mas en Estados Unidos que en Canada.

Muchos inversionistas demandan ganancias rapidas.

Individualismo contra Colectivismo

El individualismo es algo valioso en Norteamérica. Sin que exista aristocracia en los
Estados Unidos ni en Canad4, una persona se gana su estatus social a la larga a través
de la competencia individual que lleva al éxito en los negocios. Aunque los
compromisos familiares y los intereses externos son muy comunes, la preocupacién
por el éxito en los negocios es comun, particularmente en los Estados Unidos. La
competencia feroz entre los ejecutivos de Nueva York tipifica esta preocupacién.
Aunque ejecutivos de otras partes del pais y algunas partes de Canad4 no presentan el
individualismo en mismo grado.

Las negociaciones de equipo, es decir, de siete 0 mas individuos, son muy poco
comunes, a menos que la negociacién sea muy compleja y critica para el futuro de la
compailia. Atin si la negociacién requiere de varios miembros de la compaifiia, solo
uno o dos son los que realizan las decisiones clave y son el foco de atencién. Este o

estos dos integrantes de la compafiia generalmente “llaman a las oportunidades”., es
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decir, tienen la autoridad para tomar las decisiones que pueden consumar un trato de
negocios. Se debe tener cuidado mientras muchas de las compafiias de Estados
Unidos y Canada intentan encontrar maneras para involucrar a los trabajadores en
decisiones clave a través de técnicas de administracién participativa, cualquier
involucramiento normalmente impacta las decisiones operacionales en lugar de

impactar a las negociaciones.

Sentido de Orden y conformidad

Existe una baja necesidad de sentido de orden y conformidad en las organizaciones
Norteamericanas comparadas con aquellas otras regiones del mundo. Se pone mas
énfasis en el contenido que en la forma de la negociacién. El Como se realice el
negocio tiene menos énfasis que hacer el negocio eficientemente. Los negociadores
de Estados Unidos, algunas veces dicen, por ejemplo, “No hay que perder el tiempo
en ceremonias — vayamos al punto”,

Los Norteamericanos son generalmente muy informales en sus tratos de negocios,
aunque los Canadienses que hablan francés, son un poco mas formales que en
cualquier otra parte de Norteamérica. E] uso de los nombres en los negocios
caracteriza la informalidad Norteamericana (por ejemplo, utilizan sélo tu nombre para

referirse a ti, si te 1lamas John Wilson, te llamaran solamente John, y no Mr. Wilson).

Comunicacién Verbal

La comunicacién verbal norteamericana es abierta y directa. Esto significa que es
muy probable que un negociador estadounidense o canadiense diga: “Lo siento. No
puedo aceptar su oferta”. Si tu contraparte norteamericana no acepta hacer mas
concesiones, te dird “Esto es lo méximo que puedes llegar — nuestra oferta final”.

El lenguaje Inglés es utilizado por los norteamericanos con muchas expresiones
informales que hace que sea dificil entenderlos. Cada regién de los Estados Unidos y
de Canada, tiene sus propias formas de expresion. Es necesario asegurarse y
preguntar por una aclaracion si no se entiende lo que se esta diciendo.

Se evita el silencio en la conversacion, y las interrupciones son comunes. No hay que

sorprenderse o tomarlo a titulo personal si un negociador norteamericano
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particularmente de los Estados Unidos, termina las oraciones por ti si uno habla de

manera insegura.

Comunicacién No Verbal

A los Norteamericanos les gusta tener mas espacio en sus vidas organizativas que los
individuos en otras regiones del mundo. Es clésico mantener una distancia de 3 pies
(casi un metro) entre la gente en situaciones de negocios. Existe muy poco contacto
fisico. Los apretones de mano son usualmente breves pero firmes. Raramente se ver4
a dos hombres de negocios norteamericanos abrasandose uno al otro cuando se
saludan o se despiden (la excepcidn son los Canadienses que hablan francés).

Algunos de los ejecutivos norteamericanos son conocidos como “golpea espaldas”,
que son aquellos que le dan una palmadita en la espalda para mostrar camaraderia o

aprecio. Aunque este gesto es breve y no apreciado por muchos.

3.3.2. Situacion General de Precios
Diafragma: $ 805,057.00

3.3.3. Canales de Distribucién.

Promocion.

Se hace directamente con las empresas y luego se les envia un catalogo de producto.
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3.4 Aspectos Cuantitativos del Mercado.

Estados Unidos

Afi01997 Afio 1998
Produccién $ 166,000,000,000,000.00 USD |§ 168,300,000,000,000.00 USD
(+) Importacion — [$509,591,000.00 USD $ 222,389,000.00 USD
(-) Exportacién - $ 750,000,000.00 USD
gaf;ﬁzumo $ 166,000,509,591,000.00 $ 168,299,472,389,000.00 USD

3.5 Barreras de Acceso al Mercado.

El Diafragma tiene libre acceso a los mercados, como es el de los Estados Unidos de
América.

3.6 Analisis de la Competencia

* Empresas que producen localmente en los Estados Unidos.

- General Electric en sus plantas de Bangor y Schenectady en Nueva York.

* Empresas internacionales que exportan a Estados Unidos.

- Marmen INC. en Canada , -Bazan en Espaiia, -Hang Jung en Corea.

* Empresas mexicanas que exportan a Estados Unidos.

- ALSTOM Power México en Morelia.

3.7 Analisis del Macroentorno, Deteccién de Oportunidades Y Amenazas.

3.7.1. Aspectos Demogrificos.

Estados Unidos de América (nombre oficial, United States of América, Estados
Unidos de América), repuiblica federal situada en Norteamérica Yy constituida por 48
estados contiguos més Alaska y Hawai. De Estados Unidos dependen, bajo formas
variadas, el estado asociado de Puerto Rico, la dependencia de las islas Virgenes y la

bahia de Guantinamo en la isla de Cuba; en el océano Pacifico, las islas de Samoa
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Oriental, las Marianas, el archipiélago Midway, los Estados Federados de Micronesia,
las islas Palau, el archipi¢lago de las islas Marshall y otras pequefias islas e islotes
que tienen importancia militar. El conjunto de los 48 estados limita al norte con
Canada, al este con el océano Atléntico, al sur con el golfo de México y México, y al
oeste con el océano Pacifico. Los Grandes Lagos y el rio San Lorenzo forman parte
de la frontera norte; el Rio Grande del Norte o Bravo, forma parte de la frontera sur.
Nueva York es la ciudad mas grande de Estados Unidos. La capital es la ciudad de
Washington.

La superficie total es de 9.629.047 km? (incluyendo el distrito federal de Colombia).
El monte McKinley o Denali (6.194 m), en Alaska, es el punto més alto de América
del Norte; el punto mas bajo estid en el valle de la Muerte, en California, una
depresioén situada a 86 m bajo el nivel del mar.

Poblacion: Segin el censo de 1990, la poblacién residente en Estados Unidos era de
248.709.873 habitantes. El mayor incremento de poblacién en los ultimos afios ha
ocurrido en los estados de California, Texas y Florida. En 2000, la poblacién
estimada de Estados Unidos era de 274.943.496 habitantes.

Composicién étnica Segiin el censo de 1990: el grupo maés grande (unos 58
millones de estadounidenses) es en parte o unicamente de ascendencia inglesa; a
continuacién aparecen los 38,7 millones de descendientes de irlandeses, mientras que
32,7 millones lo son de alemanes. En 1990, unos 31,8 millones de estadounidenses de
5 0 mas afios crecian en familias en las que se hablaba otra lengua distinta del inglés.
Los datos del censo de 1990 mostraban que los blancos constituyen el 80,3% de la
poblacion; los negros son el 12,1%, los descendientes de indios americanos el 0,8% y
los asiéticos e insulares del Pacifico el 2,9%. El 3,9% restante se contabiliza como
"otras razas". Los hispanos, que pueden pertenecer a cualquier raza, estan contados en
las categorias anteriores y representan el 9% de la poblacién.

Lengua: El inglés es la principal lengua de Estados Unidos, hablada por la gran
mayoria de sus ciudadanos. Sin embargo, cerca de 32 millones hablan en sus hogares
una lengua distinta al inglés. De estos, aproximadamente el 54% habla espafiol, y el
resto otras lenguas (chino, japonés, coreano, vietnamita, arabe, italiano, francés,

aleman, polaco, griego, portugués y lenguas americanas autdctonas).
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3.7.2. Aspectos Econémicos

e PNB per capita: $25.880 (1994).

e Crec. anual: 1,30% (1985-94).

e Inflacion anual: 3,30% (1984-94).

o (indice de precios al consumidor: 100 in 1990; 113,4 in 1994.

e Moneda: 1 délar = 1USS$ (1994).

e Cereales importados: 4.684.000 toneladas métricas (1993).

® Uso de fertilizantes: 1.011 kgs por ha. (1992-93).

e Exportaciones: $513.000 millén (1994).

e Importaciones: $690.000 millén (1994).

e Cuenta Cte. de la Balanza de Pagos (US$ miles millones): -233.76

Aunque la economia estadounidense se basa en la libre empresa, el gobierno regula
los negocios de varias formas. Algunas de sus normativas pretenden proteger a los
consumidores de la mala calidad de los productos, garantizar a los trabajadores
condiciones de trabajo adecuadas que reduzcan el riesgo de accidentes y reducir la
contaminacion medioambiental.

Canada y Japén son los socios comerciales méas importantes del pais: absorben el
32% del total anual de las exportaciones estadounidenses y son el punto de origen del
37% de las importaciones. Otros socios comerciales importantes son México,

Alemania, China, Gran Bretafia y Corea del Sur.

Trabajo: En 1998 Estados Unidos tenia una poblacién activa de 137,9 millones de

personas y la tasa de desempleo era de un 5 por ciento.

Energia: El petréleo proporciona un 41% de la energia consumida en Estados
Unidos. Supone el 97% de la energia usada para mover el sistema de transportes de la
nacién y se utiliza para calentar millones de hogares y fabricas. En 1998 se
produjeron 2.283.481.959 barriles. El gas natural es la fuente del 24% de la energia

consumida para uso industrial y doméstico, mientras que el carbon proporciona el
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23% de la misma; sus usos principales son para generar electricidad, que usa mas de
tres cuartos de todo el carbén consumido, y para alimentar las fibricas siderurgicas.
La produccién de gas natural es de 534.112 millones de m? y la de carbén de 1.015
millones de toneladas.

Las instalaciones hidraulicas generan el 4% y las plantas nucleares el 8% de la
energia de la nacién; ambas se utilizan sobre todo para producir electricidad de uso
residencial e industrial.

Més de un tercio de la energia consumida en Estados Unidos se utiliza en la
generacion de electricidad. Las plantas generadoras tienen una capacidad instalada de
690 millones de kW y producen 3.619.632 millones de KWh de electricidad al afio.
Las plantas de generacién eléctrica utilizan el carbén como combustible habitual, y
las plantas que consumen carbén generan mas de la mitad de la electricidad anual de
la nacién. El gas natural supone el 9% de la electricidad producida y el refino de
petréleo un 4%. La infraestructura hidroeléctrica genera un 9% de Ia electricidad,

mientras que las centrales nucleares alcanzan el 18,61 por ciento.

3.7.3. Aspectos Socioculturales

El siglo XX ha sido el siglo en el que los artistas de Estados Unidos se han liberado
de los antecedentes del Viejo Mundo y han llevado diversas disciplinas culturales en
nuevas direcciones, con resultados impresionantes e innovadores. La musica, las
peliculas, el teatro, la danza, la arquitectura Yy otras expresiones artisticas han sido
realzadas y transformadas por el impulso creativo de hombres y mujeres
estadounidenses, particularmente en los afios que siguieron a la Segunda Guerra
Mundial.

El rejuvenecimiento de la musica, las nuevas direcciones en la danza moderna, el
teatro extraido del corazén de la nacidn, la produccién independiente en todas partes
del pais, la mundializacién de las artes visuales; todo esto ha sido parte del escenario
contemporaneo en Estados Unidos.

Al aproximarse el nuevo siglo, y el nuevo milenio, las artes en Estados Unidos se
encuentran con frecuencia en posicién de avanzada. Se encuentran en fermento, sin

interpretaciones dominantes y reflejan la diversidad de las artes ,el pensamiento, en
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las evaluaciones de cada disciplina, el estilo de las criticas respectivas e incluso en el
sentido de lo que son las artes y la cultura dentro de nuestra sociedad.

Si bien las artes y la cultura en Estados Unidos siguen atrayendo una atencidn,
energia y recursos sustanciales de esta sociedad, esto ocurre en gran parte fuera de la
direccién del gobierno. Estados Unidos no tiene un "ministerio de cultura", lo que
refleja la conviccidon de que hay 4reas importantes de la vida nacional en las que el
gobierno deberia tener una funcién pequefia o ninguna en absoluto.

Esta serie de tendencias ejemplares y listas de recursos nos indican al igual que el

tema mismo, que es dificil predecir cuando este pais tendrd su propia cultura.

DIAS FERIADOS
Enero 1 — aiio nuevo
Empieza la noche anterior (vispera del afio nuevo, €l 31 de Diciembre). Es una

celebracion para darle la bienvenida al afio nuevo.

Enero (3er lunes del mes) — Dia de Martin Luther King
En este dia se celebra el cumpleafios del Rev. Martin Luther King, Jr. (1929 - 1968),
un dirigente afro-americano que luché por conseguir los derechos civiles y recibi6 el

Premio Noébel de la Paz en 1964.

Febrero (3er lunes del mes) — Dia del presidente

En este dia se rinden honores a los presidentes de los Estados Unidos que han
gobernado en el pasado. Este dia se conmemora el cumpleafios de George
Washington (el primer presidente y comandante en Jefe de las fuerzas armadas que
gano la independencia de los Estados Unidos) y Abraham Lincoln (el 16to presidente
norteamericano quien goberné durante la guerra civil y es conocido por haber abolido

la esclavitud).

Febrero 22 (el lunes mas cercano) — cumpleaiios de Washington

Se celebra el nacimiento del primer presidente norteamericano George Washington.
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Mayo (iltimo lunes del mes) — Dia de conmemoracién

Dia en el cual se recuerda a los miembros de las fuerzas armadas que murieron en

combate.

4 de julio - Dia de la independencia

La declaracién de la independencia de los Estados Unidos fue firmada por trece
colonias el 4 de Julio de 1776. Las trece colonias se declararon libres del dominio
inglés y formaron los primeros trece estados del pais. Este dia se festeja con fuegos
artificiales.

Septiembre (1er lunes del mes) - Dia del trabajo

En este dia se les rinde honores a las contribuciones y esfuerzos de los trabajadores.

Octubre (2 lunes del mes) - Dia del descubrimiento.
Un dia de fiesta para celebrar el desembarco de Cristébal Colén en América, esto es

tradicionalmente considerado como el Descubrimiento de América (en el afio de
1492).

11 de noviembre - Dia de los veteranos

Un dia para conmemorar el fin de la primera guerra mundial y rendir honores a los

veteranos de las fuerzas armadas.

Noviembre (iiltimo jueves del mes) - Dia de accién de gracias
Es un dia de festividad y dar gracias por todo lo recibido. Esta festividad fue iniciada
por los peregrinos (los miembros de las primeras trece colonias de los Estados

Unidos) y los indios norteamericanos (quienes ya vivian en el pais).

Diciembre 25 - Dia de navidad

La festividad anual de la iglesia cristiana conmemorando el nacimiento de Nuestro
Sefior Jesucristo. Como las festividades del cristianismo son ampliamente celebradas

en los Estados Unidos, ésta es una festividad nacional. Mucha gente intercambia
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regalos con su familia y amigos en esta epoca del afio. Algunos la celebran la noche

anterior.

COSTUMBRES NORTEAMERICANAS
Febrero 14 - Dia de San Valentin
Se ha convertido en el dia para celebrar el amor y el romance. Muestras de amor

(tarjetas, caramelos, regalos) son intercambiadas en esta fecha.

Marzo 17 - Dia de san patricio

Desfiles y fiestas caracterizan este dia en honor al santo patrén de Irlanda.

Abril 1 - Dia de los inocentes

Tradicionalmente se juegan bromas a los que se encuentran desprevenidos.

Mayo (2do domingo del mes) - Dia de la madre

Mucha gente agasaja a sus madres en este dia con tarjetas, regalos, etc.

Junio (3er domingo del mes) - Dia del padre

En este dia, mucha gente agasaja a sus padres con tarjetas, regalos, etc.

Octubre 31 - Dia de las brujas
En la vispera del dia de todos los santos, muchas personas se visten con disfraces

(frecuentemente aquellos que dan miedo!) para ir a fiestas. Se reparten dulces a los

nifios.

3.7.4. Aspectos Politicos Legales
Gobierno: La ley suprema del pais es la Constitucién de Estados Unidos. Redactada
que fue ratificada en 1788 por dos tercios de los estados y entr6 en vigor en 1789. La

Constitucién se puede enmendar por una votacion de dos tercios de cada cdmara del

Congreso o por una convencién nacional especial convocada al efecto, y ratificada

después por el voto de tres cuartos de la camara legislativa de los estados o las
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convenciones estatales. Las primeras 10 enmiendas (conocidas como Declaracién de
Derechos) fueron adoptadas en 1791 y garantizan la libertad de expresion, de
religion, de prensa, el derecho de reunién, el derecho de presentar demandas al
gobierno y varios derechos individuales sobre aspectos procésales y de
procedimientos criminales. Entre 1795 y 1992, se adoptaron 17 enmiendas
adicionales que, entre otras medidas, abolian la esclavitud y estipulaban el sufragio
universal para los mayores de 18 afios.

Desde la adopcién de la Constitucidn, el gobierno federal ha incrementado sus
funciones en materias econdmicas y sociales, y ha compartido mas responsabilidades

con los estados.

Salud y bienestar social: Gracias a la cooperacién federal, las distintas ramas de
ejecutivo proporcionan servicios sociales a los individuos. La Ley de Seguridad
Social de 1935 establece la concesién de subsidios al trabajador y su familia por
jubilacién o en caso de incapacitacién o fallecimiento. Las contribuciones se
financian a través de los impuestos aplicados a la némina de los trabajadores y las
contribuciones de los empresarios; estas partidas quedan protegidas contra los efectos
de la inflacién mediante su revisién anual.

El gobierno nacional y los estados también ayudan con fondos en programas de
seguro contra el desempleo. Existen programas de salud dirigidos a la atencién
sanitaria de personas mayores y a los pobres. Estados Unidos cuenta con dotaciones
sanitarias de muy alta calidad, pero conseguir el acceso a ellas constituye un
problema para un segmento considerable de la poblacién; se ha estimado que mas de
30 millones de estadounidenses no tienen cobertura del seguro privado de salud y no
se han integrado en programas gubernamentales de asistencia sanitaria.

Las subvenciones federales, estatales y locales proporcionan ingresos para asistir a
ciegos, incapacitados, ancianos pobres y familias pobres con nifios a su cargo.
También proporcionan programas de alimentacién escolar para los nifios necesitados

| y un programa de apoyo a la alimentacién para familias pobres.
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Estabilidad: De todas las naciones industrializadas principales, Los Estados Unidos
es la que mas desigualdad tiene, con una brecha entre la elite financiera y el resto de
la poblacién mucho mayor de lo que era 25, y hasta 50, afios atras.

Estos procesos han estado visibles durante gran parte del Siglo XX, pero se han
acelerado enormemente desde 1975. Esa capa de la poblacién que recibe salario por
su trabajo ha crecido firmemente, y millones de oficinistas, profesionales y gerentes
intermedios han sido afectados por la destruccién de empleos y la reestructuracion
que las empresas han llevado a cabo. Esto ha resultado en una reduccién dramatica de
los salarios, beneficios y seguridad de empleo.

La estabilidad econdémica y el peso social de las clases medias tradicionales--los
negociantes pequefios, los granjeros, los gerentes intermedios y los profesionales
independientes han declinado precipitosamente. Esto se refleja en la cantidad de
bancarrotas declaradas por individuos y negocios pequefios, la cual ha batido el
récord.. En comparacién a otras épocas del siglo, estas capas medianas hoy dia
controlan una proporcién mucho menor de los recursos econémicos y financieros de
la sociedad estadounidense.

El nivel sin precedente de desigualdad social le crea tensiones espantosas a la
sociedad. Existe un abismo enorme entre los ricos y las masas trabajadoras que la
clase media apenas puede amortiguar. Las capas intermedias que antes servian como
mallas protectoras sociales y que constituyen la base principal del apoyo a la
democracia burguesa--ya no pueden cumplir ese papel.

Es importante hacer notar que las ventajas competitivas de los paises que producen
este tipo de productos y el mercado de destino, dependeran en mucho de su ubicacién
geografica, tratados de libre comercio y vinculos comerciales directos que existan

entre los paises.
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Para México las ventajas de manufacturar este producto “Diafragma” son su
ubicacion geogréfica estratégica, el acuerdo de libre comercio y las relaciones
comerciales directas con Estados Unidos. El Diafragma es un producto libre de
arancel y sus costos por este concepto son atractivos.

Para el caso de los mercados de Espafia e Inglaterra sus desventajas con respecto a
México, descansan en la posicién geografica ,tiempos de entrega y transporte. En el
caso de corea, es adicional a lo indicado para los dos paises anteriores el pago de
aranceles por no existir un tratado de libre comercio con Estados Unidos es
sumamente alto.

Un punto relevante es el mercado de Canadd donde tiene las mismas ventajas
comerciales que México, por su ubicacién geografica, tratado de libre comercio y
vinculos comerciales directos con estados unidos, lo cual representaria una amenaza

para México si este no eficientiza sus procesos para reducir los costos de produccién.
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CAPITULO 1IV. ASPECTOS OPERACIONALES.

4.1 Definicion de Objetivos y Metas en el Mercado Seleccionado.

Metas:
e Incrementar y ampliar las ventas, en un lapso de un afio.

Objetivos:

e Agilizar los tiempos de inspeccién y comprar un sistema moderno de
medicién por medio de computadora que hace mas fécil la forma de capturar

datos.

4.2 Adecuaciones de la Mezcla de Mercadotecnia.
Producto:
® Maquilar el producto para cadenas en especial .

e Comprar producto desarmado o semidesarmado

Precio :
 Brindar descuentos por pronto pago
 Plantear términos de pagos mas amplios

Plaza:
e General Electric en EUA

e Emplear franquicias

o Establecer una red de centro de servicios

Promocion:
» Oftecer incentivos en mercancias a los compradores

* Mejorar los argumentos de venta a los clientes especiales

Servicio:
* Instituir un sistema de informacién para dar respuesta a preguntas especificas

de cliente, por medio de Internet.

 Elaborar programas de capacitacion al cliente.
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4.3 Estrategia de Entrada al Mercado.

ALSTOM POWER en la produccién de diafragmas es lider en el mercado, pero sin

embargo en la situacién actual la empresa se encuentra ENCAJONADA en el

mercado porque actualmente no hay crecimiento en el sector.

En las Estrategias Genéricas:

Es CONCENTRACION REDUCIDA: Porque se dirige a empresas especializadas en

el ramo.

4.4 Cotizaciones, INCOTERMS.

Cotizacién EXWORK/ICC2000.

Precio de Adquisicién $ 93,121.80 USD
Utilidad $ 12,616.10 USD
Precio Base $ 105,737.90 USD
Empaque de Exportacién $ 990.00 USD
EX - WORK $ 105,747.80 USD

4.5 Envase y Embalaje

En el envase primario del Diafragma, se coloca una cubierta de lamina de aluminio
termo soldable, la cual es sellada herméticamente, colocando en su interior antes del
sellado 1.5 LB de silice de gel, la cual actia como elemento disecante del diafragma,

después se coloca dentro de la caja de Madera cuyas dimensiones son 3.5 mts de

Largo por 3.5mts de Ancho por 2.5 mts de Altura

4.6 Documentos y Tramites.
* Registro federal de contribuyentes
e Factura comercial
» Lista de Empaque “Packing List”
e Documentos de transporte

e Certificado de origen
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 Agentes aduanales: Para la liberacion de las mercancias se requiere utilizar los
servicios de un agente aduanal, quien es la persona autorizada por el
ministerio de finanzas para actuar ante los érganos competentes en nombre y
por cuenta de aquel que contrate sus servicios, en el tramite de una operacion

aduanera. Este cobrara en funcién del valor y/o peso de embarque.

4.7 Contrato y Formas de Pago.°

Forma de pago

El comprador, se obliga a pagar a El vendedor el precio pactado previamente,

mediante Deposito Bancario.

4.8 Programa de Actividades a Corto Plazo

PROGRAMA DE ACTIVIDADES A CORTO PLAZO
ACTIVIDAD MESES (2003)

2Feb | 3Mar | 4Abr | SMay | 6Jun | 7Jul | 8Ago | Responsable
Formacién de Depto. MSC
de Comercio Exterior
Contratacion de R.H
Personal
Capacitacion de MSC
Personal
Programa de Ventas MSC
Envio de Catalogos MSC
Fincar Pedidos MSC/A.D

MSC: Montserrat Serna Cid
R:H: Departamento de Recursos Humanos
A.D: Area de Disefio.

® Consultar Anexo 5.
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CAPITULO V. ASPECTOS
OPERACIONALES
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CAPITULO V

. FINANZAS

5.1 Proyeccion de Ventas.

IANOS ENTAS| XY

1998 200 200

1999 200 400

2000 200 600

2001 200 800

2002 200 1000
1000 3000

NO PROYECCION

2003 200

2004 200

2005 200

2006 200

2007 200

5.2 Clasificacion de Inversiones.
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FIJA
EQUIPO DE OFICINA $ 8,000.00
EQUIPO DE COMPUTO $ 12,000.00
TOTAL $  20,000.00
CAPITAL DE TRABAJO
SUELDOS Y SALARIOS $  30,000.00 MES
SERVICIOS $ 2,000.00 MES
GTOS GRALES DE ADMON $ 1,500.00 MES
COSTO DE PRODUCTO TERMINADO|$ 13,417,616.67] 16 Unidades Mensuales
PUBLICIDAD OPERATIVA $ 100.00MES
TOTAL $ 13,451,216.67
INVERSION DIFERIDA
RAMITES ,$ 3,000.00
OTAL ]s 3,000.00
INVERSION
TOTAL $ 13,474,216.67



5.3 Estructura financiera.

[FUENTES ! ]
INTERNAS [$13,474,216.67 |

5.4 Presupuesto de ingresos.

- PRECIO DE

ANO [VENTAS VENTA INGRESOS

2003 1200 $931,218.00 |$186,243,600.00

2004 200 $931,218.00 [$186,243,600.00

2005 [200 $931,218.00 |$186,243,600.00

2006 [200 $931,218.00 |$186,243,600.00

2007 [200 $931,218.00 [$186,243,600.00

5.5 Presupuesto de egresos.
2003
CONCEPTO COSTOFIJO  |COSTO VARIABLE
DEPRECIACION $  8,365.47
AMORTIZACION $ 491.39
SUELDOS Y SALARIOS $  360,000.00
SERVICIOS $  24,000.00
GTOS GRALES DE ADMON [$  18,000.00
MATERIA PRIMA $ 161,011,400.00
PUBLICIDAD $ 1,200.00
TOTAL $ 412,056.86 |$ 161,011,400.00
2004

CONCEPTO COSTOFIJO  |COSTO VARIABLE
DEPRECIACION $ 438096
IAMORTIZACION $ 540.53
SUELDOS Y SALARIOS $  360,000.00
SERVICIOS $  24,000.00
GTOS GRALES DE ADMON |$  18,000.00
IMATERIA PRIMA $ 161,011,400.00
PUBLICIDAD $ 1,200.00
TOTAL $  408,121.49 |$ 161,011,400.00
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2005

ICONCEPTO COSTO FIJO  [COSTO VARIABLE

DEPRECIACION $  2,500.05

IAMORTIZACION $ 594.58

SUELDOS Y SALARIOS $  360,000.00

SERVICIOS $  24,000.00

GTOS GRALES DE ADMON [$  18,000.00

MATERIA PRIMA $ 161,011,400.00

PUBLICIDAD $  1,200.00

TOTAL $  406,294.63 |$ 161,011,400.00
2006

CONCEPTO COSTO FIJO  |COSTO VARIABLE

DEPRECIACION $ 913.32

AMORTIZACION $ 654.04

SUELDOS Y SALARIOS $  360,000.00

SERVICIOS $  24,000.00

GTOS GRALES DE ADMON |$  18,000.00

MATERIA PRIMA $ 161,011,400.00

PUBLICIDAD $  1,200.00

TOTAL $ 404,767.37 |$ 161,011,400.00
2007

CONCEPTO COSTO FIJO  |COSTO VARIABLE

DEPRECIACION $ 113.79

IAMORTIZACION $ 719.45

SUELDOS Y SALARIOS $  360,000.00

SERVICIOS $  24,000.00

GTOS GRALES DE ADMON  [$  18,000.00

MATERIA PRIMA $ 161,011,400.00

PUBLICIDAD $  1,200.00

TOTAL $ 404,033.24 |$ 161,011,400.00
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5.6 Punto de equilibrio.

ANOL1 2003

Costo Fijo Cto Variable Unitario [Unidades Costo Total Venta UNTO DE EQUILIBRIO
P.E. Unidades [$412,056.86 $ 805,057.00 200 $2,022,170.86 | $ 931,218.00 3.26
IP.E. Pesos $412,056.86 $ 805,057.00 [200 $2,022,170.86 | $931,218.00 |$ 3,041,468.98
P.E. P.minimo [$412,056.86 $ 805,057.00 [200 $2,022,170.86 | $931,218.00 |$ 10,110.85
ANO 2 2004

osto Fijo Cto Variable Unitario [Unidades osto Total Venta UNTO DE EQUILIBRIO

P.E. Unidades [$408,121.49 $ 805,057.00 200 $2,018,235.49 |$931,218.00 3.23
P.E. Pesos $408,121.49 $ 805,057.00 [200 $2,018,235.49 |$931,218.00 |$ 3,012,421.26
P.E. P.minimo [$408,121.49 $ 805,057.00 [200 $2,018,235.49 [$931,218.00 |$ 10,091.18
ANO 3 2005

Costo Fijo Cto Variable Unitario [Unidades Costo Total $ Venta UNTO DE EQUILIBRIO
P.E. Unidades [$406,294.63 $ 805,057.00 [200 $2,016,408.63 |$931,218.00 3.22
P.E. Pesos $406,294.63 $ 805,057.00 [200 $2,016,408.63 |$931,218.00 |$ 2,998,936.88
P.E. P.minimo [$406,294.63 $ 805,057.00 200 $2,016,408.63 |$931,218.00 ($ 10,082.04
ANO 4 2006

osto Fijo Cto Variable Unitario [Unidades Costo Total $ Venta PUNTO DE EQUILIBRIO)|

P.E. Unidades [$404,767.37 $ 805,057.00 [200 $2,014,881.37 |$931,218.00 3.21
P.E. Pesos $404,767.37 $ 805,057.00 [200 $2,014,881.37 [$931,218.00 |$ 2,987,663.85
P.E. P.minimo [$404,767.37 $ 805,057.00 200 $2,014,881.37 |$931,218.00 |$ 10,074.41
ANO 52007

Costo Fijo to Variable Unitario [Unidades Costo Total $ Venta UNTO DE EQUILIBRIO
P.E. Unidades [$404,033.24 $ 805,057.00 [200 $2,014,147.24 |$931,218.00 3.20
P.E. Pesos $404,033.24 $ 805,057.00 [200 $2,014,147.24 |$931,218.00 |$ 2,982,245.08
P.E. P.minimo [$404,033.24 $ 805,057.00 [200 $2,014,147.24 |$931,218.00 |$ 10,070.74
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5.7 Balance inicial

CONCEPTO 1 2 3 4
IACTIVO

CIRCULANTE
Efectivo $33,600.00

[nventarios $13,417,616.67
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE $13,451,216.67

F1JO

[Equipo de oficina $8,000.00

Depreciacion $0.00 $8,000.00

[Equipo de computo $12,000.00

Depreciacion $0.00 $12,000.00

TOTAL ACTIVO FIJO $20,000.00

IDIFERIDO

[Tramites $3,000.00

IAmortizacion $0.00 $3,000.00
TOTAL ACTIVO DIFERIDO $3,000.00

TOTAL ACTIVO $13,474,216.67

PASIVO
CIRCULANTE $0.00
F1JO $0.00

TOTAL PASIVO $ =

CAPITAL

Capital social $13,474,216.67
TOTAL CAPITAL $13,474,216.67

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL $ 13,474,216.67
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5.8 Estado de resultados

ICONCEPTO 2003 2004 005 2006 2006

IVENTAS $ 186,243,600.00 |$ 186,243,600.00 |$ 186,243,600.00 |$186,243,600.00 |$ 186,243.600.00
COSTO VARIABLE $161,011,400.00 |$ 161,011,400.00 |$ 161,011,400.00 |$161,011,400.00 |$ 161,011,400.00
MARGEN DE CONTRIBUCION _[$ 25,232,200.00 |$ 25,232,200.00 |§  25,232,200.00 |§ 25,232,200.00 [$ 25,232,200.00
COSTOS FIJOS $  412,056.86 |$ 408,121.49$ 406,294.63|$  404,767.37 |$  404,033.24
UTILIDAD DE OPERACION $ 24820,143.14 |S 24,824,078.51 |$ 24,825905.37 |§ 24,827,432.63 |$ 24,828,166.76
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTO[S 24,820,143.14 |$ 24,824,078.51 [$ 24,825,905.37 | $ 24,827,432.63 |$ 24,828,166.76
ISR 34% § 843884867 |$  8440,186.69|$  8440,807.82 |$ 8.441327.09 |$ 8.441,576.70
PTU 10% § 248201431 |8 2482407.85|$ 2482,590.54 [§ 248274326 |$ 2,482,816.68
UTILIDAD NETA $ 13,899,280.16 |$ 13,901,483.96 [$ 13,902,507.01 |§ 13,903,362.27 |$ 13,903,773.39
UTILIDAD RETENIDA 100% § 13,899,280.16 |$ 13,901,483.96 [$ 13,902,507.01 |$ 13,903,362.27 |$ 13,903,773.39
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5.9 Balance general

TESINA

"ULANTE  [INICIAL 2003 2004 2005 2006 2007
VO
ULANTE
ivo P $13933371.55 |8 27,843,76152  [841,751244.07 |8 55657,76043 |5 82.977.120.88
tarios $ 13,417,616.67  [513,417,61667 [ 13,417,616.67 $13417,61667 |8 1341761667 |5 -
O[5 1345121667 [527,35098822  [5 41261378.18 5 5516886073 |5 6907537710 |5 82.977.129.88
o de oficina | 8,000.00 S 8,000.00 5 8,000.00 S 8,000.00 S 8,000.00 S 8,000.00
ciacion s : 5 : $ 4,872.68 S 6,777.49 S 7,522.10 5 7,813.18

S 8,000.00 $ 8,000.00 5 3,127.32 $ 1,222.51 $ 47790 5 186.82
0 de computo [§ 12,000.00 $ 12,000.00 5 12,000.00 5 12,000.00 S 12,000.00 5 15,653.38
sciacién s - s - $ 3,492.79 S 5,068.94 S 7,724.38 5 8,346.62

S 12,000.00 $ 12,000.00 S 8,507.21 S 6,031.06 S 4,275.62 5 7,306.76
\LACTIVO ks 96,000.00 S 20,000.00 S 11,634.53 $ 7,253.57 S 4,753.52 $7,493.58
RIDO
tes S 3,000.00 S 3,000.00 5 3,000.00 S 3,000.00 5 3,000.00 S 3,000.00
tizacién s : S 491.39 S 1,031.92 5 1,626.51 5 2,280.55 S 3,000.00
oo VO s 3,000.00 S 2,508.61 S 1,968.08 S 1,373.49 S 719.45 s -
ALACTIVO [§ 13,474216.67  [$27,373,496.82  |$ 41274,980.79 |5 55177,487.79 | 69,080,850.07 $ 82,984,623.46
VO
ULANTE s . 5 . s ; 5 ; 5 , s -

s . s : 5 - s . 5 i s -
AL PASIVO [s . 5 - s . s . 5 - -
TAL
f $ 13474.216.67 81347421667 5 1347421667 [$13474216.67 S 1347421667 |5 13.474.216.67
o0 . $13,899,280.16 |5 27,800,764.12  [541,703271.13  [§ 55606,63340 |5 69.510,406.79
AL CAPITAL [§ 13474,216.67  [527,373,496.82 |5 41,274980.79 S 55177,487.79 |5 69,080,850.07 S 82,984,623.46
T ASVOE s 1347401667 52737349682 [541,274,980.79 § 5517748779 [5 69,080,850.07  [§82,984.623.46
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5.10 Estado de flujo de efectivo.

2003 2004 2005 006 2007
FUENTES
UTILIDAD $13,899,280.16 [813,901,483.96 [$13,902,507.01 [$13,903.362.27 $13,903,773.39
(-) DISMINUCION AC $ -3 -3 - % -1$13,417,616.67
(-) DISMINUCION AF $ -3 8,365.47($ 4,380.96/ $ 2,500.05($ .
(-) DISMINUCION AD $ 491.39($ 540.53$ 594.58|$ 654.04| $ 719.45
-) AUMENTO PASIVO $ -3 -3 - (8 -3 -
(-) AUMENTO CAPITAL |$ -($ -8 - [$ -8 -
(+) TOTAL DE FUENTES  [$13,899,771.55 [$13,910,389.97 $13,907,482.55 $13,906,516.37 [$27,322,109.50
USOS
-) AUMENTO AC $ -($ -8 - [$ -1$ -
(-) AUMENTO AF $ -8 -8 - |8 -[$ 2,740.06
-) AUMENTO AD $ -8 -8 - |$ -8 -
-) DISMINUCION PASIVO |$ -1 -1 - 18 -3 -
-) DISMINUCION CAPITAL| $ -8 -8 - |3 -3 -
(-) TOTAL DE USOS $ -3 -3 - [$ -3 2,740.06
(+) EFECTIVO ANTERIOR |$ 33,600.001813,933,371.55 [$27,843,761.52 [$41,751,244.07 $55,657,760.43
=) EFECTIVO DISPONIBLE|$13,933,371.55 [$27,843,761.52 $41,751,244.07 $55,657,760.43 [$82,977,129.88
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5.11 Razones financieras.

[Rentab sobre
lla inversion
Utilidad Neta * [50.77641431%33.68017065%(25.1959768%(20.1262177%16.754638%
100>0
Activo Total

APALANCAMIENTO FINANCIERO

[ ANO 12003 |ANO 22004 [ANO 3 2005 |ANO 4 2006 ANO 5 2007
entabilidad de operacion
tilidad de operacion  *

b0.672168% 60.143162%  44.992816% [35.939674% [29.918997%

100 Activo
otal
5.12 TIR.
FL%‘;%E%{,%DE VALOR ACTUAL VAN VAN
ANO NETO 95% 98% 100%
0 -$13,474,216.67 -$13,474,216.67| -$13,474,216.67| -$13,474,216.67
1 $13,908,137.02 $7,132,377.96)  $7,024,311.63]  $6,954,068.51
2 $13,906,405.46 $3,657,174.35|  $3,547,190.45  $3,476,601.36,
3 $13,905,601.64 $1,875,365.62]  $1,791,406.78]  $1,738,200.20
4 $13,904,929.64 $961,679.48 $904,707.18 $869,058.10,
$13,904,606.62 $493,157.51 $456,912.20 $434,518.96
SUMA $645,538.25 $250,311.57, -$1,769.53
TIR La tasa interna de retorno indica que por cada peso invertido por los socios en la

99.985715% [¢mpresa se gana en promedio $9.99 cada afio durante el ciclo de vida de la empresa.
Lo que indica que es una empresa rentable.
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ANEXOS
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Anexo: 1. Fabricacién del producto “Diafragma”

MATERIALES:

p—

Suministro de Coronas Forjadas (interna y externa)

2. Fabricacién por Soldadura
3. Tratamiento Térmico

4. Maquinado Final

5. Hardware (pernos, tuercas y cuifias)

6. Control de calidad

7. Area check

8. Ensamble final y Marcaje

9. Entrega Ex — Works Planta,

PASOS EXPLICACION
Recepcion de Materiales El material llega al almacén en el Area de
(Coronas,Alabes,Accesorios) Recepcion, donde es verificado por el

personal de Control de Calidad.

I

Liberacién de Materiales Una vez que han sido verificados por
Control de Calidad y que todos los
Materiales cumplan .

Se puede iniciar la realizacién de]

Diafragma.
Armado de Diafragmas En este paso es donde pones todas
+ Auto Control las piezas para armar el Diafragma.
Soldadura de Diafragmas Aqui las piezas de los Diafragmas una
+ A.C. vez armados se llevan a soldarlos.
Tratamiento Térmico Es un relevado de esfuerzos a] material
a través de temperatura .

v
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Trazo Aqui tienen que checar que este bien en
las dimensiones del Diafragma, la
movilidad de la pieza, el balanceo de los
alabes y el trazo de maquinado.

Fresado de Plano Son las caras donde se ensamblan las dos
Junta partes que forman el Diafragma.
Torneado Es la accidn de eliminar el exceso de

soldadura y dar las dimensiones
indicadas en el plano de la pieza.

Inspeccién Final y Es la aplicacion de ensayos no
Elaboracién de Expediente. destructivos tales como liquidos
penetrantes para determinar que no haya
l defectos en ninguna parte de la pieza.
Embalaje Es la protecci6n necesaria requerida para
garantizar que la pieza no sufrira ningtin

l dafio.

~ Facturacién Aplican el costo pactado con el cliente
Sobre la pieza y poderla cobrar.
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Anexo: 2. Descripcion de Puestos.

Director General

Persona que tiene la responsabilidad de administrar la empresa y es nombrada por los

mismos accionistas

MISION: Es dirigir la empresa en apego a las politicas de ALSTOM Power

asegurando su desarrollo

FUNCIONES:

1. Establecer y Dirigir la organizacién optimizando el uso de Recursos Humanos y
Materiales.

2. Establecer y Aplicar los presupuestos de gastos e inversiones que autoricen la
direccién del grupo.

3. Definir la politica comercial que asegure un desarrollo de la empresa dentro de
sus mercados actuales y nuevos desarrollos de la empresa dentro de sus mercados
actuales y nuevos.

4. Establecer y aplicar la politica de la calidad que asegure la plena satisfaccién de
los clientes.

5. Cuidar la imagen de la empresa y del grupo ante los clientes y autoridades.

PERFIL DE PUESTO:

1. Edad de 40 a 45 afios, Con Ingenieria en Electromecénico,

2. Idioma: Ingles 90%, Francés 90%,Espafiol 90%.

3. Debe tener liderazgo y conocimientos de Administracién ,Recursos

4. Humanos,Materiales,Financieros Yy cursos para Administradores no

5. Financieros, Introduccién a la Geotermia y Alta Direccién. Debe

6. Saber bien los sistemas basicos de computacidn.
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Director o Gerente de Area

Persona que tiene asignada la responsabilidad de administrar una o varias 4reas 0
gerencias de la empresa y reporta directamente al gerente de la planta o Director

General.,

Gerencia de Planta

MISION: Es la programacion, seguimiento, adquisiciones y gjecucién de los

proyectos a cargo del Area de Manufacturing de acuerdo a los términos contractuales,

ORGANIZACION:
Neil VELAZCO
Gerente Area Eléctrica
[ 1
Miguel ZAVALA Neil VELAZCO Alejandro RAMIREZ
Jefe de Ingenieria Jefe de Produccién Coordinacién
| [
Asistentes Supervisores
Técnicos
|
Operadores
Calidad
FUNCIONES:

1. Administrar en forma racional y eficiente el Area en General y los Recursos tanto
humanos como materiales adscritos a la misma.

Coordinacién de las actividades entre Areas productivas del Area Manufacturing,
Coordinacién entre las Areas productivas de Manufacturing y Adquisiciones,

Coordinacién de la programacion y seguimiento Globa] de los proyectos.

R R L

Coordinacién de las Actividades de Mantenimiento de las instalaciones y los
medios.
6. Revisidn y Autorizacién de los costos de produccién elaborados por el Area de

Manufacturing, ( Depende de la Direccién General).

PERFIL DE PUESTO:
1. Edad de 35 a 40 afios con Ingenieria en Mecanica o Eléctrica.
2. Idioma: Ingles 85%, Francés 80%.

3. Deben tener Liderazgo y Conocer de Administracién, tener cursos de Maquinado,
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4. Control Numérico Computarizado, Autocad, Sistema de Calidad

5. Metalurgia y Sistema basicos de computacién.

Gerencia de Adquisiciones

MISION: Compra de materiales o Equipos de linea o especialidades asi como

subcontratar componentes o servicios que deben ser integrados en los productos

finales en conformidad con las especificaciones aplicables y en los plazos de entrega

previstos de acuerdo a la programacién y dentro de los presupuestos autorizados.

(depende directamente de la gerencia de planta.)

ORGANIZACION:

Baltazar DURAN
Gerente Adquisiciones

1

Ricardo ONCHI Sergio MARTINEZ Rogelio SANDOVAL
Comprador Comprador Comprador
FUNCIONES:

Emiliano SUAREZ
Importaciones y
Exportaciones

1. Coordinar, Realizar y Autorizar las actividades a cargo de esta Area, asi como la

adecuada Administracién del personal y medios asignados.

2. Respetar el presupuesto de gastos generales asignado Area.

3. Seguimiento y Control de los presupuestos y objetivos autorizados para cada OIF.

(Orden Interna de Fabricacién).

PERFIL DE PUESTO:

1. Edad de 30 a 40 afios, con Ingenieria Mecénico, Eléctrico ,

- Industrial. Idioma: Ingles 85%, Francés 80%.Deben conocer

2
3. LaLey General de Adquisiciones, Patrén de Proveedores.
4

. Manual de Aseguramiento de Calidad.
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Anexo 3. Normas Aplicables.

NMX-CC003 (1994): Sistema de calidad — Modelo para el aseguramiento de la
calidad en el disefio, desarrollo, produccidn, instalacién y servicio.

NMX-CC004 (1994): Sistema de calidad — Modelo para el aseguramiento de la
calidad en la produccidn, instalacién y servicio.

NMX-CCO005 (1994): Sistema de calidad — Modelo para el aseguramiento den la
calidad de la inspeccion y pruebas finales.

NMX-CC006-1 (1994): Administracién de la calidad y elementos del sistema de
calidad — Parte 1: Directrices.

NMX-CC006-1 (1991): Administracién de la calidad y elementos del sistema de
calidad — Parte 2: Directrices para los servicios.

NMX-CC007-1 (1993): Directrices para auditar sistemas de calidad — Parte 1:
Auditorias.

NMX-CC007-2 (1993): Directrices para auditar sistemas de calidad — Parte 2:
Administracién del programa de auditorias.

NMX-CC008 (1993): Directrices para auditar sistemas de calidad — Criterios.

NMX-CC002-1 (1995): Normas para la administracién de la calidad y aseguramiento
de la calidad — Parte 1: Directrices para la seleccién y uso.

ISO 3534-1 (1993): Estadisticas — vocabulario y simbolos — Parte 1: Probabilidad y
términos estadisticos generales.

ISO 3534-2 (1993): Estadisticas — Vocabulario y simbolos generales — Parte 2:
Control estadistico de calidad.

ISO 3534-3 (1985): Estadisticas — Vocabulario y simbolos generales — Parte 3:
Disefio de experimentos.

ISO 9000-2 (1993): Administracién de calidad y estandares de aseguramiento de
calidad — Parte 2: Principios genéricos para la aplicacién del ISO 9001, ISO 9002 y
ISO 9003.

ISO 9000-3 (1993): Administracién de calidad y estandares de aseguramiento de
calidad — Parte 3: Principios genéricos para la aplicacién del ISO 9001 para el

desarrollo, suministro y mantenimiento de software.

ISO 9000-4 (1993): Administracién de calidad y estandares de aseguramiento de
calidad — Parte 4: Aplicacién para la administracion dependiente.
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Anexo 4.

Normas Industriales:

ASME

API Standard
ANSI

FBA

NFE

DIN

JIS

ASNT

Sociedad Americana de Ingenieria Mecanica
Instituto Americano del Petroleo

Especificaciones estandares del Instituto Americano
Normas francesas

Normas francesas

Normas alemanas

Japanese Internal Standard

Sociedad Americana de Ensayos No Destructivos
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Anexo 5.

Contrato de Compraventa Internacional

CONTRATO DE COMPRA VENTA INTERNACIONAL QUE CELEBRAN POR
UNA PARTE LA EMPRESA “ALSTOM POWER DE MEXICO, S.A. DE C.V.”
REPRESENTADA POR EL ING. JESUS FRANCO GONZALEZ A QUIEN EN LO
SUCESIVO SE LE DESIGNARA COMO “El VENDEDOR” Y POR LA OTRA LA
EMPRESA “GENERAL ELECTRIC COMPANY” REPRESENTADA POR EL
SENOR LEE A. JONSON A QUIEN EN ADELANTE SE LE DENOMINARA
COMO “EL COMPRADOR” DE ACUERDO CON LAS SIGUIENTES
DECLARACIONES Y CLAUSULAS:

DECLARACIONES
Declara “El VENDEDOR”:

1.- Que es una empresa que se dedica a la fabricacién de equipos para la generacion
de energia, entre ellos diafragmas.

2.- Que cuenta con el personal adecuado y suficiente para la comercializacién de los
equipos a la que se refiere la declaracién que antecede

3.-Que el Ing. Jests Franco Gonzélez es su legitimo representante y
consecuentemente se encuentra debidamente facultado para suscribir el presente
contrato.

Declara “EL COMPRADOR”:

1.- Que es una empresa comercializadora constituida de acuerdo a las leyes vigentes
en los Estados Unidos de Norteamérica.

2.- Que entre otras actividades se dedica a la comercializacién de equipos para la
generacion de energia y accesorios.

Declaran “AMBAS PARTES”

Que en su interés realizar las operaciones comerciales referidas en el presente
contrato conforme a las declaraciones que anteceden y al tenor de las siguientes:

CLAUSULAS:

PRIMERA.- Objeto del contrato: “EL VENDEDOR” se obliga a enajenar y “EL
COMPRADOR?” a adquirir diafragmas para la generacién de energia, consistente en
la cantidad que se refiera la declaracién II que antecede, que se realizara en un solo
pedido.
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SEGUNDA .- Precio: el precio de los equipos objeto de este contrato, mismo que “EL
COMPARADOR” se compromete a pagar, seran los establecidos de comun acuerdo
por las partes en forma previa y de acuerdo a las diferentes calidades y tamafios de la
mercancia.

TERCERA.- Forma de envio: “AMBAS PARTES” convienen en que la mercancia y
documentos relativos de la misma seran entregados por “EL VENDEDOR?” a “EL
COMPRADOR?”, bajo el termino Incoterm EX — WORK ICC 2000, Puesta en la
planta Alstom Power, Morelia Michoacén, México, debidamente en los recipientes
que de acuerdo al tipo de mercancia sean necesarios.

CUARTA.- Forma de pago: “EL COMPRADOR” se obliga a pagar a “EL
VENDEDOR? el precio pactado previamente, mediante carta de crédito irrevocable y
confirmada disponible por “EL VENDEDOR” a la vista contra la presentacion del
conocimiento de embarque maritimo.

QUINTA.- Calidad del producto: “EL VENDEDOR” se compromete a proveer a “EL
COMPRADOR” de la calidad y especificaciones del producto conforme a las
instrucciones recibidas de “EL COMPRADOR”,

SEXTA.- Embalaje y gasto de verificacién: “EL VENDEDOR” se obliga a sufragar
los gastos de embalaje y operaciones de verificacion como control de calidad,
medidas, peso y recuentos, conforme con las especificaciones del pedido, para que
“EL COMPRADOR?” pueda hacerse cargo de la mercancia.

SEPTIMA..- Riesgos y Gastos de Entrega: “EL COMPRADOR” asumira por su
cuenta los riesgos y sufragara todos los gastos de las mercancias desde que
“ELVENDEDOR” entregue los equipos en el lugar y fechas sefialados en el pedido y
a que se refiere la clausula III que antecede siempre que dicha mercancia este
debidamente especificada.

Por su parte “EL COMPRADOR?” se obliga a cubrir todos los gastos y asumir todos
los riesgos desde que la mercancia este a su disposicidn.

OCTAVA.- Documentos varios: “EL VENDEDOR?” se obliga a proporcionar a “EL
COMPRADOR” toda la informacién y datos que requiera ésta a efecto de obtener los
documentos de origen y los necesarios para la comercializacién, exportacién de la
mercancia, incluyendo los requeridos para el transito de dicha mercancia por paises
extranjeros de destino o terceros paises.

NOVENA .-_Vigencia de contrato: Ambas partes convienen que la vigencia del
contrato serd de un afio, contando a partir de la fecha de suscripcion de este
instrumento, pudiéndose renovar el mismo mediante convenio que realicen ambas
partes.

DECIMA.- Rescisién por incumplimiento: Ambas partes podran rescindir este
contrato en el caso en el que una de ellas incumpla sus obligaciones y se abstenga de
tomar las medidas necesarias para reparar dicho incumplimiento dentro de los quince
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dias siguientes al aviso, notificacién, requerimiento o solicitud que la contraparte le
haga en el sentido que proceda reparar el mencionado incumplimiento.

La parte que ejercite su derecho a la rescisién debera avisar a la otra cumplido que
sea el termino antes referido.

DECIMA PRIMERA.- Insolvencia: “EL VENDEDOQOR” podra dar rescindido este
contrato en caso de que “EL COMPRADOR” fuere declarada en quiebra, suspension
de pagos, conjunto de acreedores o cualquier otro tipo de insolvencia.

DECIMA SEGUNDA. .- Subsistencia de las Obligaciones: La rescisién o terminacién
de este contrato no afectard de manera alguna a la validez y exigibilidad de las
obligaciones contraidas con anterioridad o de aquellas que, por su naturaleza,
disposicion de la ley o por voluntad de las partes , deban diferirse y por lo mismo las
partes podran exigir con posterioridad a la rescisién o terminacién del contrato, el
cumplimiento de dichas obligaciones.

DECIMA TERCERA.- Cesién de Derechos y Obligaciones: Ninguna de las partes
podré ceder o transferir total o parcialmente los derechos y obligaciones derivadas del
presente contrato.

DECIMA CUARTA.- Limite de la Responsabilidad Contractual: Ambas partes
aceptan que no serd imputable ninguna de ellas, la responsabilidad que se derive de
caso fortuito o fuerza mayor conviniendo en tal situacién la suspensién de los
derechos y obligaciones que se refiere el presente contrato, pudiéndose reanudar de
comun acuerdo esto en el momento en que desaparezca el motivo de la suspension.

DECIMA QUINTA.- Legislacién Aplicable: En todo Io convenido y en lo que no se
encuentre previsto, este contrato se rige por las leyes vigentes de la Republica
Mexicana y en su defecto por los usos Yy practicas comerciales reconocidos por éstas.

DECIMA SEXTA.- Arbitraje: Para la interpretacién, egjecucién y cumplimiento de las
clausulas de este contrato asi como para la solucién de cualquier controversia que se
derive del mismo, las partes convienen expresamente en someterse en la conciliacién
y arbitraje de la Comisién Interamericana de Arbitraje Comercial en México. Para
todo lo establecido asi como lo que no se encuentra previsto en este contrato se
aplicara la Convencién de las Naciones Unidas sobre los Contratos de Compra-Venta
Internacional de Mercancias (Viena 80).

DECIMA SEPTIMA .- Avisos y Notificaciones .- Las partes sefialan como domicilio
para oir y recibir toda clase de avisos y notificaciones, los siguientes:

“EL VENDEDOR” “EL COMPRADOR”.
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PERSONALIDAD

Las partes que intervienen en el presente contrato se reconoce la personalidad con
que comparecen sus respectivos representantes, independientemente de lo cual se
obligan a entregarse los documentos notariales en que aparezcan los poderes y
facultades con apoyo en los cuales otorgan este instrumento.

Se firma este contrato en la ciudad de a los dias del mes de del

dos mil tres.
“EL VENDEDOR” “EL COMPRADOR”
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CONCLUSIONES

En este PLANEX analizamos la situacién actual de la empresa ALSTOM POWER;
México con el fin de fijar las rutas de accién que facilite el aprovechamiento de las

oportunidades y el minimizar los riesgos.

En este caso vemos que ALSTOM POWER es una empresa ampliamente conocida en
el mercado nacional, por la demanda de su producto en la industria de energia

eléctrica publica y privada.

Actualmente es considerada con procesos en tecnologia de punta lo cual a ALSTOM
POWER los hace ver como una empresa atractiva con respecto a otros paises
productores o exportadores, sin embargo en la calidad, tiempos de entrega y costo del
producto los hace ser una empresa altamente competitiva para los mercados
internacionales y claro esta que debemos tomar en cuenta la ubicacién geografica
estratégica, el acuerdo de libre comercio y las relaciones comerciales directas que son

es este caso dirigidas a los Estados Unidos.

ALSTOM POWER necesitaba saber si Estados Unidos era realmente su mercado
meta, ya que habia exportado una vez hace mucho tiempo atras y, de acuerdo a su
maxima capacidad instalada, ver actualmente con el proyecto ya realizado si se
detectaba una demanda potencial de 200 unidades de Diafragma, lo cual salié
positivo y las 200 unidades se van a vender a Estados Unidos Io que nos dice que este

proyecto si rentable y viable.
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