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I. RESUMEN EJECUTIVO
Marketing 2000 SA de CV sera una empresa dedicada a la colocacion de tarjetas
de crédito de forma exclusiva para una sola empresa contratante.
La empresa contratante es nueva en el mercado mexicano y cuenta con una
experiencia de mas de treinta afios en colocacion de tarjetas de crédito. Los
clientes de Marketing 2000 SA de CV son todas las personas econémicamente
activas que cumpla con los requisitos sociodemogréaficos y econdmicos que la
empresa contratante indique, como definicién de los diferentes perfiles para sus
productos de crédito. EI segmento de colocacion de tarjetas de crédito sera el
denominado ABC. La colocacion de los productos financieros se realizara en el
area metropolitana del estado de Jalisco que se encuentra habitado por 4.100
.000. (Cuatro millones cien mil habitantes.)
En la actualidad en el area metropolitana existen 1,579 millones de tarjetas
colocadas. Se pronostica que el crecimiento anual de las tarjetas de crédito en
México es de un 15%.
Marketing 2000 SA de CV colocara tarjetas de crédito a través de un call center.
La colocacion bruta mensual se proyecta en mil cuentas, de las cuales un 80%
seran enviadas completamente llenas y con la informacion necesaria a la
institucion financiera para que proceda con el analisis. El nivel de aprobacion
minimo proyectado sera de un 70% de todo lo enviado a la empresa.
Se pretende contar con un margen de utilidad neta del 10% cémo minimo. La
inversion inicial ronda los 30 mil dblares que seran aportados por los socios

fundadores o inversionistas que recibirdn una accién de la empresa por dicho



aporte y que en caso de una salida del negocio respondera exclusivamente por el
monto de la accién en su poder.

Entre los objetivos a largo plazo se puede indicar que Marketing 2000 SA de CV
crecera al lado de la empresa contratante y expandira su servicio de colocacion
en los diferentes estados donde la institucion financiera pretenda incursionar. Con
esto se buscaré consolidar la empresa, mejorar los ingresos y generar utilidades
en beneficio de los socios 0 accionistas.

El equipo de gestion de Marketing 2000 SA de CV estara integrado por personas
con mas de doce afos de conocimiento en el manejo y colocacion de productos
de tarjetas de crédito. EI equipo gerencial cuenta con experiencia de fijacion de
perfiles de clientes y técnicas de colocacién de tarjeta de crédito.

El nivel de aprobacion de tarjetas de crédito serd de un 70% de lo enviado a la
institucion financiera.

Diariamente los agentes colocaran como meta minima tres tarjetas. Para realizar
las ventas se utilizard informacion de bases de datos como directorios
profesionales, directorios telefonicos o bien bases de datos otorgada por la
empresa contratante.

Los ingresos minimos y colocacion de cuentas promedio que debe generar la
empresa ronda los $27.847.80 USD y las 442 cuentas mensuales para lograr el

punto de equilibrio.



Il DESCRIPCION DE LA EMPRESA.

.. Actividad Principal.
La actividad principal de la empresa Marketing 2000 SA de CV sera la
colocacion exclusiva de tarjetas de crédito a una institucion financiera en
forma exclusiva, para asegurar una colocacion de acuerdo a las politicas
crediticias de la empresa contratante y un nivel de colocacion alto por calidad
de solicitud aprobada.
= Misién
Marketing 2000 SA de CV es una empresa creada para la colocacion de
tarjetas de crédito con un alto nivel de calidad y confiabilidad en la informacion
recolectada en zona metropolitana de Guadalajara. El ambiente laboral y las
utilidades generadas contribuyen a mejorar el nivel de vida de todos los
asociados.
= Vision
Marketing 2000 SA de CV sera una de las mejores opciones de colocacion de
tarjeta de crédito para la empresa contratante, ya que los perfiles y condiciones
crediticias se cumpliran como parte de las politicas propias. Los colaboradores
tendran en Marketing 2000 SA de CV el apoyo para cumplir sus expectativas
personales, laborales y financieras en conjunto con el crecimiento de la

empresa.



II.1l. Objetivos a corto y largo plazo.
Los objetivos de Marketing 2000 SA de CV se definen de la siguiente forma:

Objetivos a Corto plazo:

Llegar a consolidar el equipo de trabajo con base a metas y objetivos de la
empresa.
= Ser una opcion ideal para la empresa contratante, cumpliendo las
expectativas en la calidad de la informacion
» Buscar la generacion de utilidades en un corto plazo para ser rentable
financieramente.
= Brindar un mejor nivel de vida a los colaboradores y socios de la
organizacion.
Objetivos a largo plazo:
= Expandir el servicio a otras ciudades importantes de México donde el
contratante tenga operaciones.
= Crecer prudentemente segun las necesidades de la empresa
contratante.
I.I1l. Objetivos de gestidn, equipo de gestion
Llegar a ser la mejor opcion de colocacién de tarjetas de crédito como
“‘outsourcing” de la empresa contratante y crecer en un mercado tan
competitivo. El equipo de gestion se apoyara en su conocimiento del mercado
mexicano, los tipos de cliente y la idiosincrasia de la poblacién con respecto al

uso de tarjeta de crédito.



La implementacién del conocimiento adquirido en la colocacién, analisis y
cobro de tarjetas de crédito a través de doce afios de experiencia es uno de

los objetivos del equipo de gestion en este proyecto.

IIl. PRODUCTOS Y/ O SERVICIO.

[1l.I Descripcion de los productos y / o servicios
La empresa Marketing 2000 SA de CV, se creara con el fin de brindar los
servicios de “outsourcing” de colocacion de tarjetas de crédito a la empresa
Credomatic de México S.A. de CV.
Este producto se dirige a “prospectos” crediticios que cumplan con las
caracteristicas necesarias para un posible otorgamiento de tarjeta de crédito.
Factores econdmicos o indicadores de rigueza como el ingreso, la profesion,
tipo de vehiculo o zona de vivienda son puntos que ayudan a prospectar los
clientes.
Otros factores que se pueden tomar en cuenta son el tipo de trabajo que
desempefia la persona, la edad o tarjetas de créditos que posee el posible
cliente.
La mezcla entre las caracteristicas sociodemograficas y econOmicas seran
determinada por la empresa contratante para cumplir con su politica de crédito
y perfil ideal de cliente.

lll.1l. Beneficios para el consumidor o usuario —  valor del cliente
La colocacion de tarjetas de crédito a través de la empresa Marketing 2000 SA

de CV permitira al contratante contar con clientes perfilados segun sus
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indicaciones y necesidades crediticias que toma en cuenta el ingreso o
indicador de riqueza, el perfil sociodemografico de la poblacion, edad y
posibilidades de ahorro.
Bajo el punto anterior la empresa se asegurara de la recopilacion de
informacion confiable para el otorgamiento de la linea de crédito de la empresa
y un alto porcentaje de colocacion, lo que permitira un mayor uso del producto
vendido y un costo de colocacion menor.

LIl Ventajas comparativas y competitivas
Las ventajas competitivas que ofrecera la empresa Marketing 2000 SA de CV
con respecto a sus competidores radican en la exclusividad en el servicio
ofrecido al contratante, lo que permite la calidad y la velocidad de entrega de
las solicitudes crediticias para el analisis.
Marketing 2000 SA de CV asegura la calidad de sus servicios al cobrar por
aprobacién de solicitudes, lo que le dara confianza y seguridad a la empresa
contratante.
Comparativamente hablando, parte del “staff” tiene mas de doce afios en el
negocio de tarjetas de crédito en el &rea de otorgamiento y creacion de perfiles

de cliente.

lll.IV. Estado de desarrollo del productoy/ o se rvicio

En un mercado globalizado existe la posibilidad y la necesidad de encontrar

competidores que ofrezcan los mismos servicios. El “marketing” es uno de los
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negocios mas lucrativos que impulsa el crecimiento de las empresas
financieras en el segmento de mercado elegido.
Existen varios competidores en el mercado de Guadalajara que se dedican
entre sus actividades a la colocacion de tarjetas de crédito, cobro y promocion
0 colocacion de productos. El crecimiento de los créditos al consumo en
México esta en una etapa de constante crecimiento y expansion a segmentos
gue antes no eran de interés de los bancos o instituciones financieras. Se
puede decir que el mercado de tarjetas de crédito en México esta despertando
aceleradamente.

lll.V. Estado de proteccion de derechos- patentes o proteccion del

Know-how
La colocacion de tarjetas de crédito en Guadalajara actualmente no se
encuentra regulada por ninguna ley especifica que impida la venta de tarjetas
de crédito a través de “call center”. Sin embargo, es importante mencionar que
todas las ventas que se realizan deben de ser respaldadas con una solicitud
completamente llena, donde el posible cliente autoriza la utilizacion de los
datos indicados en ella y a ser investigado en los diferentes sistemas de
informacion crediticia. Esto hace que los productos ofrecidos por la empresa
lleven el consentimiento expreso del cliente para cualquier tipo de analisis.
Toda informacién que se maneje en Marketing 2000 SA de CV sera

confidencial.
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IV. MERCADO Y COMPETENCIA
IV.l. Caracteristicas del Mercado
Antecedentes:

El mercado mexicano sufrié su ultima crisis economica en 1994.La venta de
instituciones financieras a entidades privadas, producto de la apertura y la
reestructuracion del gobierno. La economia de cara a la globalizacion provoco
una colocacion de créditos sin medicion del riesgo, la inyeccion de capitales
extranjeros no se hizo esperar. México llegd a tener un saldo comercial
negativo que provoco que el gobierno buscara las medidas para que el peso
tuviera paridad con el délar, al punto de llevar la devaluacion del peso hasta un
97%, lo que se traslado a la tasa de interés, creando una morosidad en los
productos financieros que era inmanejable.
Con la experiencia que dejo6 la crisis y las reformas realizadas, la recuperacion
de la economia mexicana se ha consolidado en los dltimos seis afios con el
gobierno del presidente Vicente Fox.
La mejoria se ve en los diferentes indicadores macroeconémicos, como lo es
el riesgo pais que a diciembre de 1997 se encontraba en los 1100 puntos,
pasando a unos 300 puntos en diciembre de 2005. La mejoria se puede notar
en la estabilidad del tipo de cambio en la actualidad, cerca de los once pesos
por délar y la inflacibn menor a los cinco puntos en diciembre del 2005.
(Anexol, 2y 3)
Se puede resumir que la reactivacién de la actividad econémica en México se

ha dado por tres razones fundamentales:
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» La estabilidad politica y social.

= Un Banco Central autbnomo del gobierno que dicta politicas y controla las
actividades de la banca e instituciones financieras.

= El crecimiento medido de la actividad crediticia en el pais producto de la
recuperacion economica.

IV.ll. Tamafio y crecimiento del mercado.

Situacion actual

México es una de las economias mas grandes de Latino América, cuenta con

103.263.388 (ciento tres millones doscientos sesenta y tres mil trescientos

ochenta y ocho habitantes) donde el 64,1% de los habitantes recibe ingresos

por trabajo remunerado. El pais se divide en 32 estados, siendo los mas

importantes, Nuevo Leén, el estado de México, Jalisco y el distrito Federal.

La empresa Marketing 2000 SA de CV operara en la zona Metropolitana de

Jalisco, en donde Guadalajara es la capital del estado.

La zona metropolitana esta compuesta por una poblacién de 4.100.000 (cuatro

millones, cien mil habitantes) con mayoria de poblacion asalariada, 64% vy

22% de profesionales independientes. El rango de percepcion de salarios se

concentra en el segmento de uno a tres salarios minimos con un 56% y mas de

cinco salarios minimos con un porcentaje de 8%. El salario minimo diario del

Distrito federal es de 47.21 pesos diarios (utilizado para el célculo de salario

minimo) @
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IV.III. Crecimiento de Crédito al Consumo.
EL crecimiento de crédito al consumo, especificamente el de tarjeta de crédito,
se ha dado en forma acelerada en los ultimos seis afios; como referencia, el
diario El Financiero informa que de enero del 2002 a junio del 2006 las
operaciones bancarias de tarjeta de crédito crecieron en un 200%, la cantidad
de tarjetas paso de 6.080.000 a 17.667.173 con una cartera de 29 mil 344
millones de pesos a 66 mil 13 millones respectivamente.
La estabilidad macroeconomica ha permitido que no sélo un segmento alto de
la poblacion tenga acceso a este medio de pago. Ahora la colocacion de este
producto incluye el segmento medio y bajo. Esto se da con productos
diferenciados en forma de pago y tasa de interés que ronda el 35% de
promedio anual. ®

IV.IV. Situacion de tarjeta de crédito en Jalisco.
Segun datos de La Comision Nacional para la Defensa de Usuarios de
servicios Financieros (Condusef) en el estado de Jalisco existe 1.579.000
(Un millén quinientos setenta y nueve mil) tarjetas emitidas por las distintas
entidades financieras. ©
Los nimeros publicados por la CNBV de marzo de 2006 a junio del mismo afio,
los contratos de tarjeta de crédito crecieron en un 14%. ©® En la zona

Metropolitana los principales Bancos tienen colocadas un total de 1.545.991.
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Cuadro 1: Distribucion Bancos en Zona Metropolitana Jalisco.

Contratos Tarjeta de Credito Zona Metropolitana

Municipio EANAMEX | EBVA HSEC SCOTIA | BANORTE
Guadalgjara | 537474 00 (618 819.00)142 38900 2146500 | 2844 00
El Salto 1,544 00 0.00 0.00 0.00 1.468.00
Tlajomulco 133800 0.00 758.00 0.00 741.00
Tlaguepaque | 243500 0.00 4,128.00 0.00 0.00
Tonala 8,858.00 0.00 65.00 0.00 0.00
Sapopan 186,653.00 0.00 6,922.00 0.00 8.076.00
Total Zona MT | 738,303.00 618 819.001154 275.00] 2146500 | 13,129.00
1,545 991,00

Fuente: Comision Nacional Bancaria y de valores.

IV.V. Segmento del mercado al que se dirige. Tipo

logia de cliente

El segmento de mercado al que se dirige la empresa Marketing 2000 SA de CV

estara determinado por la estrategia de colocacion de la empresa contratante.

Sin embargo, se puede mencionar que el mercado meta estard compuesta por

asalariados o personas que puedan demostrar ingresos o indicadores de

rigueza aceptables como lo es el vehiculo, terrenos, casas de habitacion.

Los segmentos que interesan a la empresa contratante son los A, B, C, segln

las clasificaciones sociodemogréficas otorgadas. Algunas restricciones que

presenta este producto estan sujetas al ingreso minimo, rango de edad y

profesion desempefiada.
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IV.VI. Desarrollo del mercado a corto y largo pl  azo

El crecimiento del mercado de tarjeta de crédito en Guadalajara esta en
ascenso, producto de la reactivacion econdémica y del crecimiento de créditos
de consumo en todo México.

En el primer trimestre del 2006 el mercado de consumo liderado por las tarjetas
de crédito creci6 en un 48.1%, lo que representdé 3.7% del PIB. (® Otro
indicador de crecimiento es la incursion en segmentos mas bajos,
econdémicamente activos, en donde existe un mayor niamero de prospectos
crediticios. Esto implica una mayor exposicion al riesgo y es ahi donde los
bancos deben de hacer uso de herramientas efectivas como el buré de crédito
y las tablas de puntuacion.

Cuadro 2: Crecimiento de créditos al consumo histérico.

Credito al Consumo

50% -

45%

Variacién real anual 48.3% en
maye 2006

40%

Variacién Anual Real

35% 4

Fuente: Asociacién Bancaria de México
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IV.VIl. Competencia

La competencia es un factor de mejora en cualquier mercado independientemente
del producto o servicio. No es la excepcion en la colocacion de tarjetas de crédito.
Al existir posibilidades de crecimiento en el mercado, tiende a aparecer una gran
cantidad de competidores formales e informales que comparten el mercado meta.
En la actualidad la empresa contratante, cuenta con los servicios de colocacién de
tarjetas de crédito de dos “call center” que cumplen con las especificaciones en
cuanto a calidad y curriculo para brindar este servicio y ser calificados como
proveedores.

Independientemente de la existencia de varios competidores, es importante
sefialar que lo que hard la diferencia de Marketing 2000 S.A. de C.V. con respecto
a los otros, es la exclusividad del servicio a la empresa contratante y la calidad de
la recoleccién de informacion para mejorar el nivel de aprobacién y el costo de
colocacion. Marketing 2000 S.A. de C.V. cobrara por solicitud aprobada a

diferencia de los otros competidores directos.
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Cuadro 3: Referencia de competidores en el mercado.

Cuadro Comparativo Call Centers Colocacion Tarjeta de Crédito

Mombre Empresa | Precio Far Ubicacion
Tarjet One BOUSD  olicitud Ingresada — Colombia
Atencion Teléfonica $70USD Solictud Ingresada Ledn GTO
Marketing 2000 $60USD  Solicitud Aprobada Guadalajara

Fuente: Comparativo para investigacion de Call Centers.

IV.VIII. Posicionamiento
Marketing 2000 SA de CV buscara posicionarse como el mejor “outsourcing”
para la empresa contratante. Las politicas y perfiles de cliente seran seguidos
con detenimiento, lo que brinda a la letra empresa contratante mantener
costos bajos de colocacion, producto de la aprobacion y disminucion de
reproceso generado por informacion faltante o incompleta. Otro factor
importante en el posicionamiento de Marketing 2000 SA de CV, es la relacion
directa con la empresa contratante.

V. ESTRATEGIA DE MARKETING Y PLAN COMERCIAL

V.l. Estrategia de marketing y ventas
La estrategia de la empresa Marketing 2000 SA de CV es brindar exclusividad

en el servicio de colocacion de tarjetas de crédito a la empresa contratante.
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Esto permitirA prospectar clientes que cumplan con los parametros
establecidos tanto en perfil como politica de crédito y asi actuar como un
socio comercial identificado con la necesidad de calidad en la recopilacion de
datos, lo que llevara a un porcentaje mayor de aprobacion.

El producto a colocar son solicitudes de tarjetas de crédito que cumplan con
los requisitos y perfil solicitado por la empresa.

La solicitud de crédito debe de venir completamente llena, con una copia de
identificacion y la autorizacion por escrito o indicar los datos necesarios para
consultar el historial crediticio del “prospecto” en las diferentes sociedades
crediticias como lo es el Buré de Crédito. La solicitud sera confeccionada por
la empresa contratante, para asegurar que los campos necesarios para la toma
de decisiones estén presentes y cumplir con la calidad de informacion y
formularios.

V.II. Objetivos de ventas

Marketing 2000 SA de CV tiene como propdsito inicial tener una efectividad del
70% de aprobacion de las solicitudes de tarjetas de crédito recolectadas. Esta
meta esta muy ligada a la calidad de la informacion recopilada y a la aplicacion
especifica del perfil de cliente indicado para prospectar. La recolecciéon de los
datos segun la experiencia en el mercado de tarjetas de crédito es de un 80%

de todo la informacién obtenida a través de la llamada telefénica.
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V.IIl. Herramientas de Marketing a utilizar
La colocacion de las tarjetas de crédito se realizara a través de marcacion
telefonica a los clientes. Es fundamental la creacion de un “call center” para
dicho propésito. Este estara dotado con las herramientas minimas necesarias
para cumplir con las metas de colocacion diaria, fijada a todos los agentes
dedicados a este fin.
V.IV. Estrategia de precios
Parte de la estrategia de diferenciacion de Marketing 2000 SA de CV con
otros proveedores, es la exclusividad en el servicio a una sola empresa,
tomando en consideracién sus politicas de crédito y perfil de cliente para lograr
un porcentaje de aprobacién similar al que la empresa contratante maneja a lo
interno. Entre mas perfilado esté el producto con las condiciones de la empresa
contratante, mayor sera el ingreso por colocacion de producto.
El precio fijado es de $60 USD (sesenta ddélares) por solicitud aprobada para el
primer afio de operacion con incrementos anuales segun el promedio de tasa
de inflacion de los ultimos tres afios. No existe diferenciacion de precio por
producto colocado.
V.V. Prevision de ventas
Marketing 2000 SA de CV planea tener una produccion bruta mensual de 1000
cuentas de las cuales el 80% de la informacion seréa recolectada y enviada a la
empresa. El nivel de aprobacién minimo sera del 70%.

La produccion del primer trimestre de operacion de la empresa serd el utilizado

para realizar los ajustes necesarios y conocer el producto. El primer mes tendra
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una colocacion del 60% de la meta bruta establecida para cerrar en el tercer mes
con la meta fijjada mensualmente. Aunque existe un periodo de capacitacion
necesaria del producto a colocar, se debe de considerar la existencia de una curva
de aprendizaje que es de dos a tres meses.

Para un mes atipico como diciembre, la produccion se calcula en un 50% de la
meta establecida.

VI. SISTEMAS DE NEGOCIOS
VI.I. Organizacion
La empresa estara conformada por dos socios, uno inversionista y el otro como
encargado de proyecto e inversionista. Se pretende que estos dos socios se
dividan trabajos gerenciales y la direccion estratégica de la empresa en los
primeros tres aflos de negocio.

Los socios inversionistas integraran el equipo gerencial de la empresa.

El equipo de trabajo se completara por una asistente o secretaria, un jefe de canal
0 producto, dos supervisores, un asistente de recursos humanos, personal
operativo de “call center” y recolectores de informacion
Se pretende iniciar con una estructura pequefia y flexible que permita que el
personal tenga conocimiento del negocio en sus inicios, para fortalecer sus bases.
Otro punto que se tomara en cuenta es maximizar la productividad del personal

contratado para el logro de las metas.
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Cuadro 4: Organigrama Marketing 2000 SA de CV

Juntz Directiva

Gerenda de
Operaciones

Gerencia de
Hegacio

EE
Redursos
Humanos

Pesterts de
Gerencia

Je® de Producto

Supervisor de

{E

Call Center

Operadoras de
Call Center

Fuente: Propuesta de Organigrama.

Recolecsion de
datos
N

Racolectores de
nifarmazidn

VI.II. Experiencia del equipo de gestion

En los niveles medios de la organizacion se buscara personas con experiencia

en el negocio de las tarjetas de crédito y la colocacién de dichos productos a

través de un “call center”.

Entre las caracteristicas de este grupo de inversionistas se cuenta con la

experiencia de mas de 12 afios en el otorgamiento de crédito y cobranza en el

segmento de tarjetas de crédito en diferentes paises de Centro América,

Panama y México.
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En los niveles operativos se contratara personas jovenes, con preparatoria
concluida o por concluir o estudiantes universitarios. Las personas no
necesitan contar con experiencia previa en la venta de tarjetas de crédito,
colocacion o “call center”. La recoleccion de la informacion estard a cargo de
personal con conocimiento de la zona metropolitana del estado de Jalisco.
VLII. Organizacion de los Recursos Humanos
Los socios gestores conformaran la junta directiva, en donde se tomaran las
decisiones estratégicas de la empresa.
Marketing 2000 SA de CV estard dividido en dos gerencias distintas. Una
gerencia de operaciones que manejara lo relacionado con contabilidad, finanzas y
contratacion de personal. La segunda gerencia sera denominada de negocio. Se
encargara del manejo de la relacion con el cliente, colocacién de cuentas y
analisis del perfil de cliente, “marketing” y recoleccion de documentacion.
VI.IV. Reclutamiento de personal
El reclutamiento de personal en Marketing 2000 SA de CV estara a cargo de la
gerencia de operaciones de la organizacion y del auxiliar de RRHH contratado
para dicha funcién. La definicion de los perfiles, caracteristicas, actitud y aptitud
de las personas sera definida por la junta directiva de la empresa.
Se pretende utilizar como medio de reclutamiento, las diferentes oficinas de
ofrecimiento de trabajo de las universidades de Guadalajara.
Todo candidato debe de llenar una solicitud de trabajo con sus datos, estudios y
referencias laborales (no es necesario que tengan experiencia laboral en el caso

del “call center”) que seréan verificadas y analizadas por el auxiliar de RRHH.
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VI.V. Seleccion de personal

La seleccion de personal estard a cargo del auxiliar de RRHH que sera el que
filtre las distintas solicitudes recibidas con las siguientes condiciones:

Tanto el jefe, supervisores y la secretaria deben de contar con experiencia
minima de un afio en sus funciones y manejo de personal. Por los salarios
ofrecidos, el perfil indica que son personas relativamente jévenes entre 23 a 30
anos.

Los oficiales del “call center” y recolectores de informacién seran personas en su
mayoria estudiantes entre los 18 y 25 afios o preparatoria concluidas. Este perfil
se establece en este rango de edad, tomando en cuenta el salario pagado acorde
a personas que aun no han terminado su carrera o que aun no han conformado
una familia propia y que necesita una ayuda econémica para salir adelante.

A todos los candidatos se les aplicard en primera instancia una entrevista de
seleccion. Una vez pasado este punto, se le presentara a cada gerente de area
para que realice la entrevista principal. Si el candidato es ideal para el puesto, se
verificaran las referencias, se solicitara la hoja de delincuencia y si todo esta en
orden se fija la fecha de entrada. Es necesaria la firma de un contrato de trabajo
en donde se establece sus funciones, ingresos, horario de trabajo entre otros. El
periodo de prueba establecido, es de dos meses. El contrato debe de ser firmado
por ambas partes.

La induccion al puesto y descripcion de la empresa estara a cargo del area de

RRHH apoyada en la gerencia respectiva. Las politicas internas como la de
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vestimenta, hora de entrada, comida, entre otras politicas, asi como las metas
individuales y grupales seran reafirmadas en la induccién.

La capacitacion de los productos de tarjeta de crédito, tasa de interés, lugares de
pago, beneficios, cargos, sera dada por la empresa contratante y como parte del
convenio entre las empresas.

VI.VI. Plan de compras / Suministros

El plan de compras y suministros de Marketing 2000 SA de CV, tendra su mayor
movimiento en la inversion inicial del proyecto.

Esta inversion estara compuesta por tecnologia, telefonia y comunicacion y los
suministros de oficina necesarios para el desempefio de las funciones del
personal.

Existe gran variedad de proveedores de tecnologia, coOmputo y sistemas que seran
evaluados segun el precio y calidad de producto. Se escogera el proveedor que
cumpla con los requisitos establecidos.

En el caso de los suministros de oficina, las compras se realizaran en forma
mensual y corresponde al 2,50% de las ventas. El tema del precio y calidad es
importante.

Se buscaran precios competitivos y por politica de la empresa se evaluara a tres
proveedores como minimo para escoger la mejor opcion.

El mantenimiento del equipo de computo y comunicacion se dara a empresas de
“outsourcing” buscando minimizar costos en cargas sociales y considerando el no

tener personal 0Cioso en una operacion pequefa.
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VI.VII. Plan de operaciones

Especificaciones del producto

El servicio ofrecido por Marketing 2000 SA de CV serd la colocacion de tarjetas de
crédito a través de un “call center”, que se encargara de colocar y llenar las
solicitudes con los datos requeridos en las mismas.

La solicitud de crédito sera proporcionada por la empresa contratante para
mantener el formato y el orden de la informacion requerida para el analisis
crediticio.

Los requisitos que debe de cumplir la solicitud son:

= Completamente llena. Sin espacios en blanco. Sin tachones.

Firma de autorizacion o datos de informacion crediticia del cliente existente

para consultar el Burd de Crédito.

= Copia del IFE.

= Comprobante de Ingreso o indicador de riqueza valido para la empresa
contratante.

Todos los documentos adjuntos a la solicitud de crédito deben de ser legibles.

VI.VIIl. Descripcion proceso productivo

Marketing 2000 SA de CV, colocard el producto de tarjeta de crédito de la
empresa contratante en el area Metropolitana de Jalisco. La colocacion se
realizara a través de llamadas telefonicas a los clientes que cumplan con los

requisitos demograficos y econdmicos que necesite la empresa contratante.
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La informacién para la colocacion de tarjetas proviene de fuentes como los
directorios telefénicos, directorios especializados o profesionales, de médicos,
arquitectos, directorios empresariales y bases de datos otorgada por la empresa
contratante.

Proceso de venta de tarjetas de crédito.

El procedimiento de venta de tarjeta de crédito de Marketing 2000 SA de CV,
iniciara cuando se contacta al cliente bajo el seguimiento de un “script” de ventas
creado en conjunto con la empresa contratante para cumplir con requisitos de
calidad establecidos en esta actividad.

= Se procedera a colocar la tarjeta de crédito mostrando sus beneficios y las
diferencias con los otros competidores del mercado tales como el precio,
tasa preferencial, periodo de financiamiento y el mayor atractivo que es el
no cobrar anualidad de por vida.

= Si el cliente acepta, se procede a llenar la solicitud con los datos requeridos
para el andlisis y la aprobacion de la tarjeta de crédito.

» Para autorizar el estudio en Buré de crédito, el cliente proporciona datos de
su historial crediticio y posteriormente firma el documento por escrito a la
hora de entregar la tarjeta, o bien se enviarA a un recolector por la
autorizacion original del cliente.

Recoleccién de Informacion

» Una vez llena la solicitud, se le pide al cliente que envié un comprobante de

ingreso o un documento que demuestre su capacidad de pago como la

tenencia del vehiculo, la copia de una tarjeta de crédito o el estado de
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cuenta entre otros. También se debe de enviar una copia de identificacion
personal. Toda informacion debera ser enviada por medio de fax. Si el
cliente no tiene acceso al fax, se enviara a un recolector de informacion a
donde se encuentre cliente.

Control de calidad:

= Con toda la documentacion, solicitud, comprobante de ingreso e
identificacion se procede a revisar que la informacidn sea correcta y legible,
gue la direccion de la casa y trabajo esté correcta y concuerde con los
coédigos postales de Sepomex (Servicio Postal Mexicano), que el
comprobante de ingreso o indicador de riqueza esté vigente y que los
datos requeridos para consulta del burd estén completos.

» Si la informacion no es legible, se contacta nuevamente al cliente o se le
visita para actualizar la informacion.

Envio de solicitudes:

= El envio de solicitudes que cumpla con el perfil de cliente, y documentacion
necesaria, se realizara en forma diaria en dos cortes, uno a las 10.00 a.m. y
otro a las 5.00 p.m. Este horario corresponde al establecido por la empresa
para la recepcion de las solicitudes.

Pago por el servicio brindado:

» La empresa contratante, ingresa las solicitudes al sistema de verificacion y
andlisis y procede a aprobar, denegar o poner pendiente la solicitud.

= En el negocio de colocacién de tarjetas de crédito, el flujo de caja es muy

importante, por esto el pago de solicitudes se realizara en forma semanal.
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El monto se determinard por la cantidad de solicitudes aprobadas, las
solicitudes denegadas y pendientes no seran reprocesadas por Marketing
2000 SA de CV
VI.IX. Ubicacion de la empresa
La ubicacion de la empresa estara en el municipio de Zapopan, Jalisco, en un
condominio de oficinas ubicado en Colonia la Calma.
La oficina cuenta con acceso a todos los servicios publicos y esta en una
ubicacién muy accesible.
Distribucion de planta
La oficina se acondicionara para contar con un area principal para la colocacion
de tarjetas de crédito y revision de documentos. Dos oficinas, una pequefia
bodega de suministros, una sala multiuso para reuniones y entrevistas, una

recepcion y dos bafios.
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Cuadro 5: Distribucion de planta
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1 Call Center
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1Y L] )
iz D

@ @ § Oficina oficina = i

1 = g
2N O O = kg L) S -
Fuente: Propuesta de Distribucién de Oficina
VI.X. Aspectos particulares del negocio: calidad, gestion medioambiental

En cuanto a la gestién ambiental por el giro de la empresa, Marketing 2000 SA de
CV no tiene un impacto de alto riesgo. Sin embargo, esto no deja de lado que una
micro empresa trabaje con el reciclaje de desechos como lo es la papeleria.

El ahorro de energia y agua es fundamental en el desarrollo del negocio.

La calidad del producto colocado o vendido es una de las razones que afectan
directamente los ingresos de la empresa.

Al contar con una mayor calidad existe mayor posibilidad de obtener un

porcentaje de aprobacion alto.
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VIl. ASPECTOS JURIDICOS Y FISCALES

VII.I. Forma juridica elegida

Marketing 2000 sera conformada como una sociedad anonima de capital variable
(S.A. DE CV) legalmente conformada ante notario publico.

Seréa constituida por dos socios Yy una inversion de capital minima de $50,000
pesos (Cincuenta mil pesos) segun lo indica la ley. Cada socio sera acreedor a
una accién que a su vez le dara participacion en la toma de decisiones y
distribucion de utilidades. Ambos socios responderan exclusivamente por el valor
de sus acciones.

La asamblea general de Marketing 2000 S.A. de CV estara conformada por los
socios fundadores, que a la vez participaran en la administracion de la empresa
como ejecutores del plan estratégico.

La constitucion de una sociedad anonima de capital variable, da mas flexibilidad a
los socios de aumentar el capital de la sociedad sin necesidad de hacer cambios
en la escritura y estatutos de la compafiia, como si sucederia en una sociedad
anonima (S.A.) Para cualquier incremento en el capital solamente hara falta
celebrar una asamblea ordinaria de accionistas ©

VILIl. Tramites y requisitos especiales segunla  actividad de la empresa

La inscripcion de la empresa Marketing 2000 SA de CV estarad a cargo de los
socios y ante notario publico para lo cual se debe de cumplir con los siguientes
requisitos:

» Permiso de la secretaria de relaciones exteriores. ( $56 USD)

» Pago de derechos ($ 21 USD)
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* Impuesto sobre negocios juridicos ( $9 USD)
» Inscripcién ante registro publico ($133 USD)
El tiempo de inscripcion es de 10 dias habiles en forma ordinaria. Una vez
registrada la empresa se debera solicitar ante la Secretaria de Hacienda vy
Crédito Publico, el Registro Federal de Contribuyente que sirve para el pago y
devolucion de impuesto.

VILIII. Pago de Impuestos
* Impuesto sobre la Renta.
Toda empresa que genere utilidades debe de pagar el 28% de impuesto sobre
la renta
* Impuesto al Valor Agregado.
Todo ingreso que genere la empresa estara grabado por el 15 % de impuesto
de valor agregado. La empresa pagara el IVA neto de la operacion que sale
entre lo pagado al comprar bienes o servicios y el impuesto por pagar sobre
los ingresos de la empresa.
» Impuestos y cargas sociales
Los impuestos y cargas sociales corresponden al 31% del pago de la ndmina
mensual.

VIIl. RECURSOS FINANCIEROS

VIII.I Célculo del punto de Equilibrio
En el anexo nimero 4, se determina el punto de equilibrio de ventas para que el

proyecto sea factible.
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Los andlisis realizados tanto trimestral como anualmente indican que la
proyeccion de ingresos por ventas supera las cifras que resultan de este

analisis.

VIILIL. Presupuesto del proyecto

Para el presupuesto de ingresos y gastos e inversion del proyecto se analiza el
comportamiento mensual del primer afio y el comportamiento anualizado hasta el
tercero en lo que se refiere al flujo de caja y el estado de resultados. Para las
variaciones anuales se toma como porcentaje el promedio de la inflacion e
incremento salarial de los ultimos tres afos.

VI, Ingresos

Los ingresos proyectados para Marketing 2000 SA de CV provienen de la
colocacion de tarjetas de crédito. El costo unitario para el primer afio es de $60
USD. Se proyecta un incremento escalonado en el precio, tomando en cuenta el
porcentaje promedio de la inflacién de los Ultimos tres afios en México.

Marketing 2000 SA de CV recibe ingresos menores a los proyectados en los
primeros dos meses del proyecto y en diciembre, considerado un mes atipico y

muy corto. El anexo nimero 6, muestra el detalle del célculo de los ingresos.

VIILIV. Cuadro de inversiones
La inversion del proyecto Marketing 2000 SA de CV se calcula en $29.177.00
USD (Veintinueve mil ciento setenta y siete dolares) Esta inversion se debe de

realizar antes del arranque de la operacion y esta compuesta por alquiler, equipo



de oficina, compra de software, instalacién y remodelaciones, registros y permisos
de inscripcion, telefonia y otros como salario.

VIILV. Costos del proyecto

Los costos fijos del proyecto son identificados en el anexo numero 8, en el mes
cero resalta la inversion inicial. Para calcular el incremento anual en el precio de
los costos fijos se toma en cuenta el porcentaje promedio de los ultimos tres afios
de la inflacion (4,52%)

Los costos variables se determinan en un 2,50% de los ingresos por colocacion
de tarjetas de crédito.

Los salarios representan el costo mas alto del proyecto aproximadamente el 70%,
producto de las altas cargas sociales que representan un 31%.

EL incremento de las ndminas se calcula en un 4.43% anual, segun el promedio
de crecimiento de los salarios en México en los ultimos tres afios.

La empresa estara compuesta por 27 personas, siendo la mayor parte (17
personas) operadores de “call center” que venderan las tarjetas de crédito. Se
contara con tres personas dedicadas a la recoleccion de informacion, a las cuales
se les pagara un seguro anual para cubrir cualquier accidente.

Se incluye una partida para capacitacion que es de caracter obligatorio segun la
Secretaria de Trabajo. Los detalles de la proyeccion de ndminas se puede
observar en el anexo numero 7.

VIIL.VI. Depreciacion

La depreciacion se calculara con los porcentajes anuales y se registrara en forma

mensual.
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Cuadro6: Depreciacion

Depreciacion Marketing 2000 3A de CV [ USD)

Descripcidn Mlanto Parcentaje anual Anual Mensual
habiliario v equino B045.10 10% 504 61 5033
Telefania 1743.10 25% 43578 36.31
Computo 7470.10 0% 2241.03 186.75
Remodelaciones 2300.00 10% 230.00 19.17
total 17553.30 391142 29262

Fuente: Porcentajes Indicados en el SAT

VIILVII. Flujo de caja

El anexo 9, muestra el flujo del proyecto en forma mensual en el primer afio y de
forma anualizada hasta el tercer afo.

El flujo durante los tres afios es positivo y la inversion inicial realizada por los
socios es suficiente para poner en marcha dicho proyecto. EI TIR que se
desprende de los flujos anualizados corresponde a un 212%, con un Valor Actual
Neto de $197,621.80 que agrega valor de capital a la empresa

VIIIL.VIII. Estados de Resultados

El anexo 9, también muestra cual es el estado de resultado del proyecto
propuesto. Los meses que presentan pérdidas son el mes uno y el mes doce del
primer afio de operacion, producto de los ingresos proyectados que son menores.
El margen de utilidad neta para el proyecto en los primeros tres afios es de 8%
para el primer afio y de un 11% para el segundo y tercer afio, lo que indica que el

proyecto tiene una rentabilidad aceptable si se toma el promedio de los tres afios.
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VIILIX. Financiamiento del proyecto
El financiamiento del proyecto se realizara con fondos que aporten los socios
fundadores.
Se calcula el monto de la inversion el $35.000.00 (treinta y cinco mil délares) El
aporte de ambos socios sera del 50% de la inversion.

VIII.X. Escenarios pesimista y optimista, Market ing 2000 SA de CV
Marketing 2000 SA de CV sera una empresa sensible al nivel de colocacion
para obtener los ingresos requeridos para la rentabilidad del proyecto. Para
proyectar los escenarios pesimistas y optimistas, se aumento y se disminuyo la
colocacion de cuentas mensual en un 15%. Este porcentaje podria estar
influenciado por la capacitacion de personal o bien por la dificultad de
contactar a los clientes de las bases de datos a utilizar.
Al disminuir la colocacién de las cuentas en un 15%, Marketing 2000 SA de CV
presentaria un flujo de caja con necesidad de recibir aportes en el mes uno, la
TIR y el VAN corresponderia a un 53% y a $33.764.51 USD. La utilidad neta
del proyecto promediada en los tres afios es de un 0%. Anexo 10.
El escenario optimista presenta un flujo de caja positivo en todos sus afios con
un TIR de 396%, un VAN de $434.420.81 USD y una utilidad neta del 18%.
Anexo 11.

IX. SUPUESTOS Y RIESGOS DEL PROYECTO
IX.I. Analisis F.O.D.A
EL andlisis FODA de Marketing 2000 SA de CV brinda las siguientes

conclusiones:
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Fortalezas:
» Relacion exclusiva con la empresa contratante.
= Experiencia de los socios fundadores en la colocacion y venta de tarjetas
de crédito, asi como en el andlisis y prospectacion de clientes.
» Producto a colocar con beneficios, no ofrecidos por la competencia.
Oportunidades:
= Tamafo del Mercado.
= Crecimiento del crédito al consumo.
» Reactivacion de la aceptacion del dinero plastico.
» Empresa contratante con necesidad de crecimiento en el mercado
mexicano.
Debilidades.
» Personal operativo sin experiencia en la colocacion de productos
financieros.
» Posible rotacion alta del personal contratado.

= Empresa nueva en el mercado ( dificultad para la contratacion)

Amenazas
» Leyes que no permitan llamar a clientes para ofrecer productos
financieros sin el consentimiento del mismo.
= Crecimiento de multiples competidores en el mercado de

colocacion de tarjetas.
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» Posibles regulaciones a la colocacion de tarjetas de crédito que
frene el crecimiento en el mercado.
IX.Il.  Descripcion de los supuestos claves de la partida del plan de
empresas

» Se puede determinar como supuestos claves para la partida del plan de
empresa el contar con el aporte financiero de los socios.

» Laempresa debe de contar minimo con el nivel de colocacion mensual para
gue el proyecto sea rentable y obtener un flujo de efectivo mensual que
permita trabajar sin contratiempo.

» El perfil de cliente que interesa a la empresa contratante se debe de
respetar, ya que de este punto, parte el porcentaje de aprobacion por el
cual se recibe el pago.

» La capacitacion del personal en la colocacion de tarjetas de crédito es
fundamental para el desarrollo del negocio.

IX.11l. Descripcion de los riesgos claves para el negocio

Entre los riesgos claves de Marketing 2000 SA de CV, esta el no poder llegar a las
metas de ventas brutas mensuales. (Segun el escenario pesimista.) Lo que
provocaria problemas de flujo de efectivo y llevaria a los socios a realizar aportes
extraordinarios para cubrir por lo menos los costos fijos. Si las metas de ventas no
se cumplen, definitivamente el proyecto de entrada, no parece ser atractivo.

Otro riesgo definido es que Marketing 2000 SA de CV es una empresa que le

presta servicios en forma exclusiva a la empresa contratante, ésta no esta
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necesariamente obligada a trabajar en forma exclusiva con Marketing 2000 SA de

CV.
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Xl. ANEXOS

Anexo numero 1.
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Anexo numero 3. Histérico Tipo de Cambio.

Tipo de cambio

<
-

N
—

o
—

Bancario (venta) a/ ‘

[oe] ©

Jejop 1od sosad

<

¥0/900¢
T0/S00¢
0T/€00¢
,0/200¢
¥0/T00¢
T0/000¢
0T/866T
L0/L66T
¥0/966T
TO/S66T
0T/€66T
L0/266T
¥0/T66T
TO/066T

Mes

Fuente: INEGI 2006.



Anexo numero 4. Analisis Punto de Equilibrio.

Punto de Equilibrio Marketing 2000 SA de CV ( miles de dolares )

Proyecciones | Trimestre I Trimestre Il Trimestre [V Trimestre Afio 1 Afio2 Afio 3
Ventas § 8400000 § 10080000 § 10080000 $ 736000 §  372%000 §  A07377A5 § 42579060
Costos Fios § TI66568 §  7TTA568 §  TIAL668 § TTA6B § 30951273 § 36733 § HUL23LE
Costosvarles (25%) ~ § 210000 § 252000 § 252000 § 218400 § 93400 § 1018443 § 1064476
Puntodeequiibio ~ § 7965711 § 7900301 § 7960583 § 7900301 §  3174489% § 33509057 §  349.98L15
Precio por solcitud $ 6000 § 6300 § 66.00

Colocacion mensual PE 41 443 142

Solictudes AP Proyectadas 560 560 560
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Anexo numero 5. Indicadores Macroecondmicos.

Indicadores Macroecondmicos Mexico

Inflacian
Feriodo %
2001 4.40
2002 5.70
2003 3.93
2004 5.19
2005 3.33
Fromedio 452
Fuente: Banco de Mexico. Indices de precios.
Salarios
Feriodo %
2003 4.5
2004 4.3
2005 4.5
Fromedio 4.43

Fuente: INEGI.2005
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Anexo numero 6. Presupuesto de Ingresos

Supuestos

1- El pracio de solicitud para el pimer afio es de §60 USD

lngreso Marketing 2000 SA de CY (miles de USD)

2- Incremento calculado sobre promedio de infacidn 452%
Afia 1 Datos Afio 2 Datos Afin 3 Datos
Solicitudes Formalizadas 1000 Solicitudes Formalizadas 1000 Solicitudes Formalizadas 1000
% Solicitudes Recolectadas 8% % Solicitudes Recolectadas 8% % Solicitudes Recolectadas 0%
Enviadas a Aprabacidn &00.00 Enviadas a Aprobaciin 800.00 Enviadas a Aprabacidn 80000
Porcentaje dz Aprobacian 0% Porcentaje de Anrobacidn 0% Porcentaje de Aprobacion 0%
Solicitudes Aprobadas £50.00 Solicitudes Aprobadas 56000 Solicitudes Aprobadas 56000
Pracio por solicitud Aprobata §  BO00| Precio por solicitud Aprobada | § B3| Precio por solicitud Aprobada | § B
Ingreso Mensual Total USD § 3300001 Ingreso Mensual Total USD | § 311872 Ingreso Mensual Total USD | § 36,705.09
Ingreso mes uno, G0% § 0060000  IngresomesDic, B0% |§ 207123 Ingesomes Oic, B0%  |§ Z2023E5
Ingreso res dog, 0% § 024000
Ingreso mes Dic G0% § 016000
Presupuesta de Ingresos Primer Semestre
Medl st Mes2 Mes3 Mesd Mesh Mesh
Ventas Brutas 00 20,160.00 024000 336000 JE000 3R0000 R0
VA 15% 00 302410 45300 504000 50000 5000 5000
Wentas Netas 00 2318400 #7760 3504000 BRO00 000 e
Costas Yariables 25% U0 756,00 8000 B0 B0 B0
Presupuesta de Ingresos Sequnda Semenstre Presupuesto de Ingresos Anual
Mes? Mesd Mesd Mes10 Mes!1 Mes12 Afio 1 Afin 2 Ao 3
JR0000  33R0000 35R0000  353R0000  53R0000  201R000 | 7296000  AD7ETE 42579040
5,040.00 5040.00 5040.00 504000 504000 302400 | 504400  B1I0RAT B38BT
000 BRO00 B/HO00 B[00 B[RO0 2318400 | 42690400  4GBARIT!  4B9RED19
640,00 B40.00 640,00 640.00 64000 50400 532410 1016443 1064476
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Anexo numero 7. Presupuesto de pago de Néminas Marketing 2000 SA de CV.

Presupuesto de Momina Marketing 2000 SA de CV

Suplestos

Cantidad de Personal Contratar call center

Meta Solicitudes Vendidas 1000
dias laborales 27
Cantidad de Solicitudes Colocadas x dia 45
Solicitud wendida por agente 30
Cantidad de psrsonas para Call center 15
Eaclk up de personal 2
Total 17
Al Salarios Fijos
Fuesto Salario UsSD cantidad Crecimiento anual
Gerente de Negocio % 2,000.00 1 4.43%
Gerents Opsracionss $ 2,000.00 1
Asistente de Gerencia 3 400.00 1
Jefe canal o producto 3 800.00 1
Asistente de RRHH % 500.00 1
Suervisor de Call Center 3 S00.00 2
Operador Call center $ 250.00 17
Recolectores de informacicn 3 350.00 3
Total salarios
Cargas sociales 3%
Sarioy Cargas sociales
E) Otros Rubros de Nominas
Afio1 AfoZ Afio3
Descripcian UsD =D =D
1. Capacitacidén Anual{$300 USD $ 0000 $ 0 31329 § 3277
2. Aguinaldo = A+B sinimp 7 (50%) $ 7222727 $7542694 ¢ 7878835
3 Seguros $ 200 USD Recolectores de INF 3 go0O00 $ 62658 & 654 34
4 Honararios Profesionales $200 USD $ 240000 % 250632 § 261735
$ 8236721
Elpunto 1y 2 se reservard mensualments
Afio 1 5,043 94
Afio 2 5595887
Afio 3 5,891.20
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Frasupuesto de Mominas

Mlesl Mles Mes? Mles3 e Mess Mest
2.000.00 2,000.00 2.000.00 2,000.00 2.000.00 200000 2.000.00
2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00 2,000.00
400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00 400.00
500.00 80000 500.00 g00.00 g500.00 500.00 g500.00
S00.00 50000 S00.00 50000 S00.00 S00.00 S00.00
1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00 1,000.00
- 4 28T 88 4 287 88 4 28T 88 4 287 88 4 28T 88 4 287 88
- 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00 1,050.00
§,700.00 1203788 1203788 1203788 1203788 1203788 12037858
2.077.00 373174 373174 373174 373174 373174 373174
g77700 1576962 1576962 1576962 1576962 15768962 1576962
PresuUpussto de Nominas
Mes? Mess Mesd Mes10 Mes11 Mes12 Afio 1 Afio 2 Afio 3
200000 200000 200000 200000 200000 200000
200000 200000 200000 200000 200000 200000
400.00 400.00 40000 40000 400.00 40000
800.00 800.00 800.00 800.00 800.00 800.00
500.00 500,00 500.00 500.00 500,00 500,00
100000 100000 100000 100000 100000 100000
428788 428788 428788 428788 428788 428788
105000 105000 105000 105000 105000 105000
1203788 1203788 1203788 1203788 1203788 1203788 14445455 15035388 15753671
303174 37334 303740 303040 37304 373040 4473091 4676470 4883638
15769672 1576962 1576962 1576962 1576962 1576967 18923545 19761859 20637309
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Anexo numero 8. Presupuesto de Costos Marketing 2000 SA de CV.

Costos Marketing 2000 SA de CV (miles USD)

Supuestos
1- Elincremento anual { Inflacién)

452%

Muebles de Oficing

Precio Pesos Cantidad Precio Délares

Sillas con piston 28900 23 918
Silla Ejecutiva 499 00 4 200
Archivero Vertical 249900 3 900
Escritorios gjecutivos 244300 2 490
Escritorio Trabajo 1,2499.00 b 650
Mesas de trabajo 400000 Z &00
$ 3956
Telefonia
Descripcian Precio Pesos Cantidad Frecio Délares
Diademas 63000 18 1134
Teléfonos 549900 8 479
Instalacion 129900 1 130
total 5 1,743
Complto, softwere
Dascripcion Precio Pesos Cartidad Precio Dolares
Portatiles 6,999 00 2 1400
Desktops 5,201.00 4 2080
senidor [ pequena Empresa ) 6,599 00 1 640
Licencias Office 5,500.00 6 3300
§ 74170
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Equipo de oficing

Descripcion Precio Pesos Cantidad Frecio Délares

Multifuncionales 10449 2 20490
Total § 2090

Instalacion y remodelaciones

Descripcion Precio Pesos Cantidad Precio Délares

Instacion Telefonica (cableado) 10,000.00 1 1000

Instalacion equipo de computo 8,000.00 1 600
Total B 1800

Alquiler
Descipcidn PrecioPesos  Pagos  Precio Délares
T A F 000 nn L Fhnnn
Preslplesto de Gastos

MesT  Mes®  Mes9  Mes10  Mestl  Mes12  Afod Ao 2 Afio 3
§ 70000 § 70000 § 70000 § 70000 § 70000 § 70000 § 840000 § 877968 § 917652
§352500 $302500 §352500 302500 $352500 $302500 $39.3R000 4112662 §4296763

§4.22500 $372600 §422500 §372500 $422500 §372500 $4775000 §4990830 §5216416




Anexo numero 9. Flujo de Efectivo v Estado de Resultados Marketing 2000.

Flujo de Caja Marketing 2000 { miles de USD )

MesO hes1 hes2 hMes3 MMesd MessS Mest
Caja inicial 0.00 582254 1613.93 5,031.80 10,065.03 1538326 2041648
mas ingresos 0.00 23,184 .00 34 776.00 338,640.00 338,640.00 3364000 3364000
Total disponible 0.00 29,006.54 3638998 43 671.80 48,705.03 54,023 26 59,056 48
menos
Alquiler 2,100.00 F00.00 700.00 700.00 700.00 700.00 T00.00
Salarios y cargas sociales 8777.00 2181358 2181356 2181356 2181356 21381356 21381356
Servicios Publicos 300.00 3,575.00 3,025.00 3,525.00 3,025.00 3,525.00 3,025.00
Seguros 0.00 600.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Honorarios Profesionales 200.00 200.00 200.00 200.00 20000 200.00 200.00
Registro v permiso 219.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Muebles de oficina 3,956.30 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
telefonia 1,743.10 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
computa y softwere 747010 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipo de oficina 2,089.30 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Instalaciones y remodelaciones 1,800.00 0.00 0.00 0.00 000 000 0.00
Articulos de oficina 52216 504.00 756.00 840.00 840.00 840.00 840.00
IV A 0.00 0.00 3,896.93 478425 485925 4,784 25 485925
Impuesto de renta 0.00 0.00 986 63 1743986 188396 1.743.96 1.883.96
Total de egresos 2917748 2739258 3135817 3380677 3332177 3380677 3332177
Meto disponible -29177 46 161398 5,031.80 10,065.03 15,383.26 2041648 25734 71
aporte de los socios 35,000.00
Caja final 582254 161398 5,031.80 10,065.03 15,383.26 2041648 25734 71

Fluio de Caja Marketing 2000 { miles de USD )

MWeasy MWess Mes8 Meas10 hes11 Mes12 AfoT Afo2 Afo3
2673471 30,767 94 36,086 16 4111939 46437 B2 5147084 582254 4572023 94 695 54
38,640.00 38,640.00 3864000 38,640.00 38,640.00 23184 00 428,904.00 46848372 489,659 .19
54,374.71 69407 .84 7472616 79,759.39 85,077 62 74,654 84 43472654 514,203.896 58435473

700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 8,400.00 8,779.68 917652
2181356 2181356 2181356 2181356 2181356 2181356 261,762.73 276,805.01 289,067 47
352500 3,025.00 352500 3,025.00 352500 302500 39,350.00 4112862 42 987 B3

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 G00.00 626.58 654 34

20000 20000 200.00 20000 20000 200.00 2,400.00 2506.32 251735

0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 000

0.00 000 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 000

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

340.00 840.00 840.00 340.00 340.00 504.00 9,324.00 10,184.43 10,644.76
478425 485825 478425 485925 478425 268205 49,947 23 58,203 .32 60,634.11
1,743.96 1,883 96 1,743 96 1,683 .96 1,743 96 0.00 1722235 21274 46 22 30618
33,606.77 3332177 3360677 33321707 33,6068.77 28,934 61 369,006.31 41950842 438,288 37
30,767 84 36,086 .16 41.119.38 46 437 62 51470384 4572023 4572023 94 695 54 146,066 36
30,767 .84 36,086.16 41.119.39 46,437 .62 5147034 4572023 45,720.23 94,695 .54 146,066 36
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Estado de Resultados Marketing 2000 SA de CV ( miles de USDH )

Ingresos hes hes2 Mes3 Mesd hess hWest hWlesT
Ingresos por ventas 20,160.00 30,24000 33 ,600.00 33 ,600.00 33 600.00 33 .600.00 33,600.00
Total Ingresos 20,160.00 30,240.00 33 ,600.00 33,600.00 33 600,00 33 600,00 33,600.00

Gastos
Alquiler 70000 F00.00 T00.00 700.00 700.00 700.00 700.00
Salarios y cargas sociales 2181356 2181356 2181358 2181358 2181356 2181356 21,813.56
Servicios Publicos 3,575.00 3,025.00 352500 3,025.00 352500 302500 3,525.00
Seguros £00.00 000 0.00 0.00 000 000 0.00
Honaorarios Profesionales 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Depreciacion 20300 20300 29300 29300 29300 29300 293.00
Articulos de oficina 504 .00 756.00 84000 840.00 84000 84000 840.00
Total de Gastos 27 B85 56 26,787 56 2737156 26,871.56 2737156 2687156 2737156
Utilidad antes de Impuestos -7 52556 345244 622844 672844 622844 672844 6,22844
ISR{28%) 0.00 966 .68 1,743 .96 1.683.98 1.743.96 1,883.96 1,743.96
Utilidad neta 752556 248576 448448 4,844.48 448448 4,844 .48 4.484.48
Estado de Resultados Marketing 2000 SA de CV { miles de USD )

Wesd hWes9 hes10 hWes11 Mes12 Afiol Afio2 Afin3
33 ,600.00 33,600.00 33,600.00 33,600.00 20,160.00 37286000 407 37715 4245 79060
3360000 33,600.00 33,600.00 3360000 20,160.00 37286000 40737715 42579060
700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 8,400.00 877968 917652
2181356 2181356 2181356 2181356 2181356 26176273 276,805.01 289,067 47
302500 352500 302500 352500 3,025.00 39,350.00 4112862 42 987 63
000 0.00 0.00 0.00 0.00 £00.00 62658 654.34
20000 200.00 200.00 200.00 200.00 2400.00 250632 2617.35
29300 293.00 293.00 293.00 293.00 351142 351142 351142
840.00 840.00 840.00 840.00 504.00 9,324.00 10,184 .43 1064476
2687156 2737156 26,871.56 2737156 26,535 56 32534814 343.542.05 35865949
G,72844 522844 §,728 44 522844 -5,375.56 47.611.86 5383510 67,131.11
1,683 96 1,743 96 1,683 .96 1,743.96 0.00 1722235 1787383 18,796.71
4,844 43 448448 4,844 48 448448 -6,37556 3038951 45.961.27 48,334.40
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Anexo numero 10. Propuesta Pesimista Marketing 2000 SA de CV.

Flujo de Caja Marketing 2000 { miles de USD )

hesl hles 1 MWles2 hles3 hlesd hess hlesh
Caja inicial 000 562254 321198 438349 538263 866678 10,665 93
mas ingresos 0.00 19,706 .40 29559 B0 32844.00 32,844.00 3284400 32,844.00
Total disponible 000 25528 94 3277158 3722749 3922663 4151078 43509 93
menos
Alquiler 2.100.00 700.00 700.00 700.00 T700.00 700.00 700.00
Salarios y cargas sociales 8777.00 2181356 2181356 2181356 2181356 2181356 2181356
Servicios Publicos 300.00 3575.00 302500 3,525.00 3025.00 352500 3,025.00
Sequros 0.00 500.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Honorarios Profesionales 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000
Registro y permiso 219.00 000 0.on 0.00 .00 0.on 0.00
Iuebles de oficina 3956.30 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
telefonia 174310 000 0.00 000 0.00 000 0.00
computo v softwers TAT00 000 0.on 0.00 .00 0.on 0.00
Equipo de oficina 2089.80 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Instalaciones y remodelaciones 180000 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Articulos de oficina 52216 42840 642 60 714.00 714.00 714.00 714.00
IV A 0.00 000 200693 352425 359925 352425 359925
Impuesto de renta 000 000 0.00 368.04 50804 368.04 508.04
Total de egresos 2917746 27.,316.96 2838809 3084485 30,559.85 30,344 85 30,559.85
Neto disponible -29,177 46 -1,78802 438349 5,382 63 866676 10 665 93 1285007
aporte de los socios 35,000.00 5,000.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Caja final 582254 321188 438349 5,382 63 866676 10 665 93 1285007

Flujo de Caja Marketing 2000 { miles de USD )

MesT Wess hes9 Wes10 Mes11 MWes12 Afial Afio2 Afio3
1295007 1494922 17,233 37 19,232 51 21,516 .66 2351581 582254 10,119.19 2570898
32,844.00 32,844.00 32,844.00 32,844.00 32,844.00 19,706 40 36456840 39821117 416,210.31
45704 07 4779322 50,077.37 52,076.51 54,360 .66 4322221 37039094 40833036  441919.29

70000 700.00 700.00 70000 700.00 700.00 8.400.00 877968 9.176.52
2181356 2181356 2181356 2181356 21,813 56 2181356 26176273 27680501 28906747
352500 3,025.00 352500 3,025.00 352500 3025.00 3935000 41,128.62 42 987 83

000 0.00 0.00 000 0.00 000 500.00 526.58 554 .34

20000 200.00 200.00 20000 200.00 200.00 240000 250632 2617.35

000 0.00 0.00 000 0.00 000 0.00 0.00 000

000 0.00 0.00 000 0.00 000 0.00 0.00 000

000 0.00 0.00 000 0.00 000 0.00 0.00 000

000 0.00 0.00 0oo 0.00 000 0.00 0.00 000

000 0.00 0.00 000 0.00 000 0.00 0.00 000

000 0.00 0.00 000 0.00 000 0.00 0.00 000

71400 714.00 714.00 71400 714.00 42340 792540 8656.76 9,048.05
352425 3,599.25 352425 359925 352425 1.936.05 35.961.23 42 926 .68 44 866,96

368.04 508.04 368.04 508 04 368.04 000 387239 1.191.73 1.360.59
30,844.85 30559.85 30,844.85 30559.85 30,844 .85 28,103.01 3BO2T7T1.75  382B2138 399,778.91
14,949 22 1723337 19,232 51 2151666 2351581 1511919 1011919 2570898 4214038

000 0.00 0.00 000 0.00 000 0.00 0.00 000
14,949 22 1723337 19,232 51 2151666 2351581 1511919 1011919 25,708.98 4214038




Estado de Resultados Marketing 2000 SA de CY { miles de USD )

Ingresos hes hles2 MWles3 hlesd hass hesh hlesy
Ingresos por ventas 17.136.00 25,704.00 2856000 28,560.00 28,560.00 28,560.00 28,560.00
Total Ingresos 17,136.00 25,704.00 28 560.00 28560.00 28 560.00 28 560.00 28 560.00

Gastos
Alquiler 700.00 700.00 700.00 700.00 TF00.00 700.00 700.00
Salarios y cargas sociales 2181356 2181356 213813586 2181356 2181356 2181356 2181356
Servicios Publicos 3575.00 3,025.00 352500 3,025.00 352500 3025.00 352500
Sequros 0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00
Honorarios Profesionales 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000
Depraciacian 293.00 293.00 263.00 293.00 2493.00 293.00 293.00
Articulos de oficina 42840 542 60 714.00 714.00 714.00 714.00 714.00
Total de Gastos 27,009.96 26,674.16 27,245 58 2674556 2724556 26,745.56 2724556
Utilidad antes de Impuestos -9 87396 -970.16 1,314 44 1,814.44 1,314 44 1,814.44 1,314.44
ISR{28%) 0.00 -271.64 363.04 508.04 365.04 508.04 368.04
Utilidad neta -9 87396 -B98.52 946 40 1,306.40 946 40 1,306.40 946 40
Estado de Resultados Marketing 2000 SA de CY { miles de USD )

MWess hesd Mes10 hes 11 Mes12 Aho AfoZ Afo3
28 560.00 2856000 28 56000 2856000 1713600 31701600 34627058 36192201
2856000 2856000 28 56000 2856000 1713600 31701600 34627058 36192201
700.00 700.00 70000 700.00 70000 8.400.00 8,77968 917652
21813456 2181356 21813456 2181356 2181356 26176273 276380501 289,067 47
302500 352500 302500 352500 302500 3935000 4112862 42 987 63
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 G00.00 £26.58 £54 34
Z200.00 20000 200.00 20000 200.00 240000 250632 261735
293.00 293.00 293.00 293.00 293.00 351142 351142 351142
714.00 714.00 714.00 714.00 42840 792540 865676 9048 05
26 74556 27 24556 26 74556 27 24556 2645996 32394954 34201439 35706278
1,814 .44 1,314.44 1,814 44 1,314.44 -9.323.96 -5,933.54 425619 4,859.23
S058.04 36804 S08.04 365.04 0.00 360074 119173 1,360.59
1,306 40 94640 130640 946 40 -932396 -10,534.28 3,064 46 349865
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Anexo numero 11. Propuesta Optimista Marketing 2000 SA de CV

Flujo de Caja Marketing 2000 { miles de 115D

Mes0 Mes Mes2 Mles3 Mg s Mess Mesh
Caja inicial 0ao 5822 54 506638 12035839 2118344 3061599 39 7TE3 53
mMAs INngresos 0.00 26 EG1.60 3999240 4443600 440 436 00 44 436 00 44 436 .00
Total disponible 0.0 3248414 4505878 5647189 6561944 V505199 8419953
menos
Alquiler 210000 TOO 00 FO0 00 TOO 00 TOO 00 TOO 00 TOO 00
Salarios vy cargas sociales g7TT 00 2181356 2181356 21581356 21581356 21581356 21581356
Servicios Publicos 20000 257500 302500 352500 3202500 352500 302500
Seqguros 0.0o BO0.00 0.0o 000 000 000 000
Honoranos Profesionales 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Registroy permiso 219.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
huebles de oficina 385630 000 0.0 000 000 000 000
telsfonia 1,743 .10 000 0.0 000 000 000 000
computo vy softwere 747010 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Equipo de oficina 2089380 000 0.0 000 000 000 000
Instalaciones y remodelaciones 1,800.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Articulos de oficina 527 16 529 20 TH3 80 582 00 582 00 582 00 582 00
% A 000 0.00 427493 503525 511125 503525 511125
Impuesto de renta 0.00 0.00 221560 312164 327164 313164 327164
Total de egresos 2917746 2V AMTTE 0 3302289 3528845 3500345 35285845 3500345
Meto disponitle -29177 48 5 066 38 1203589 2118344 3061599 3976353 4919608
aporte de los socios 3500000
Caja final 5,822 .54 5 06638 12,025589 2118344 3061599 39763523 4919608

Flujo de Caja Marketing 2000 { miles de USD1 )
hWlesy hless hesd hles10 hles 11 hWes1Z Afio1 AfioZ Afio3
4919608 5834362 6777617 7892372 8635626 9550381 582254 9332372 19456455
4443600 4443600 4443600 4443600 4443600 2666160 49323960 53875628 56310807
9363208 10277962 M221217 12135972 12079226 12216541 499,062 14 63208000 75767262

700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00 840000 877968 917652
2181256 2181356 2181356 2181356 2181356 2181356 26176273 276805.01 289,067 47
352500 302500 352500 302500 352500 302500 3935000 4112862 4298763

0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 600.00 526.53 55434
20000 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 240000 250632 261735
0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
0.00 0.00 000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00

882.00 882.00 882.00 882.00 882.00 52920 979020 1171209 1224148
503625 511125 503625 511125 503625 2843325 5247511 6125885 6402754
313184 327184 313164 327164 313164 0.00 30,960.28 34659850 36381.86
3528845 3500345 3528845 3500345 3528845 29111.01 40573842 43751545 45715419
58234362 67 V6T V692372 8635626 9550381 9305440 9332372 19456455 300,51842

58342362 6777617 V892372 8635626 9550381 89305440 89332372 194564.55 300,51842
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Estado de Resultados Marketing 2000 SA de CV ( miles de USD )

Estado de Resultados

Ingresos Mes Mesg2 hesg3 hlesd hlesh hlest Mes?
Ingresos por ventas 2318400 3477600 3384000 3384000 3364000 3864000 3564000
Total Ingresos 2318400 3477600 3384000 3384000 3364000 3864000 3864000
Gastos

Alquiler T00.00 T00.00 700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
Salarios y cargas sociales 2181356 2181356 21381356 2181356 2181356 21381356 2131356
Servicios Publicos 357500 3032500 352500 302500 352500 302500 352500
Seguros 80000 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00
Honorarios Profesionales 20000 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
Depreciacion 293.00 293.00 293.00 293.00 293.00 293.00 293.00
Articulos de oficina 554 40 33160 924.00 924.00 924.00 924.00 924.00
Total de Gastos 2773506 2680316 2745556 2695556 2745556 2695556 2745556
Utilidad antes de Impuestos 455105 7912384 1118444 1168444 1118444 1163444 1118444
ISR(28%) 000 221560 0 313164 327164 313164 327164 313184
Utilidad neta 455196 569724 805280 841280 805280 841280 805280

Estado de Resultados Marketing 2000 SA de CV { miles de USD1)

IWess hesd hWes10 Mes11 hWes12 Afio Afo2 Afio3
3864000 3884000 28354000 3364000 2318400 428230400 46848372 48965919
3864000 3884000 2864000 3384000 2318400 428320400 465848372 48965919

700.00 700.00 700.00 700.00 70000 840000 877468 917852
2181356 2181356 2181356 2181356 2181356 26176273 27680501 283,067 47
302500 352500 302500 352500 302500 3835000 4112862 4298763
0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 B00.00 526.58 554 .34
200.00 20000 200.00 200.00 20000 240000 250632 281735
293.00 29300 293.00 29200 29300 351142 351142 251142
924.00 924 .00 924.00 924 00 55440 1025640 1120287 11,708.24
2695556 2745556 2695556 2745556 2658506 32628054 34456049 359,723 97
1168444 1118444 1168444 1118444 3401896 10261887 12392323 12993522
327164 313184 327164 313164 000 3096038 34695850 3638186
841280 805280 841280 805280 -340186 7165849 8922473 9355336

57




Anexo numero 12. Diferentes escenarios del Proyecto.

Analisis Financiero Markeing 2000 54 de CY

Analsis PropLiestas dal Provectn
Pasimicta Preslolesty Oplimista
Ao 1 Afin? Ao J Aip 1 Ap Aind Ao 1 Ao Ao d
Ingresos Proyectadas | $26456640 §208211.17 41621031 | §426.00400 §46648372 48055010 | $49006214 §63208000 §757 67262

MargenlidadNeta | -3 1% 1% &h 1% 1% 1% 19% 19%
TR

Iversicrinicia 1774 - 17746 - 2817746

Fljo de caj § 1011919 § 2570898 § 42104038 | § 4572023 § C4R9554 §14606636 | § 9330372 19456455 $30051842
TR del Proyecto 23h 2% 3%

VAN

[E: 150% 7.36% 149%

VAN delproyecto §33 764 51 h19762140 fu4081
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Anexo numero 13

WA o pacar Marketng 2000 5Ade CY

INGRES0S
MesD Mgt Mes?  Mesd Mot Mesd  Mesh o et MR MesD MestD  Mest! o Mest2 Al Afol  Afod
VetasButss 000 2207600 328400 MOR000 G000 3636000 %000 RWOND HM0L0 M0N0 B0 62000 TG00 402600 4B 114AT 468 36066
VA 13% 1 O O 1 1 e 1 )
VertasMetas 000 2950240 3020340 4200400 4200400 4250400 4250400 425000 4250400 4200400 4350400 4250400 BA0240 47170440 BI53A0 SRALN

COMPRAS
Togmensusl 020045 477000 448100 G0ERI0 44BA00 BOGROD 4GB0 AORAAD 456000 GDRD0 4GRA00 BOGROD 47BN0 ST0MND G0AI7TE G2A08%]
VA 13% 000 mes &L TARTY BMJD 0D D TG oMTh MATD  BMTD MM BM3 B0 0N G4MH
CosoTotd 22050 S48 595015 ORM7T5 DDAATH GAMT SMBTG LAMTD BMOTS ORM7D DMOTh GAMTD AGRY SR ALIRE IO
WAPCRPAGAR 303007 280050 430745 47640 AP35 4727 4B00 7MY 4P 470K AP 4TMID 1EM0D AIOTTAD GM3N e0AMN
VAPOR PAGAR NETO ANG IRRM 4D dgA dTM) RN 4TMI AREN ATMD 4B0% TMD 2EN0 AW @03 G0eMN

VA por panar Marketing 20005 Ade CY

Ecenario Pesimista

INGRESOS
Mesd  Mesl Mes2 Mesd  Mesd  Mesh MWest  MesT Mesd  Mesd  MestD  Mest!  Mest2 Al Afin? Aiod
Ventas Brutas 0o0 171300 2570400 2846000 ZBARDO0 2856000 2BAEDO0 ZRSRODD 2906000 ZBERDO0 285G000 BABDO0 1703600 MTMIGDD ME2705R 36192201
I 16% 000 257040 3BGAGD 428400 40400 A2M00 42B00 4200 47BA00 42000 4JM00 400 20040 475240 1A 4 2RAA0
Ventas Netas 000 1870640 2056960 A4400 204400 BBAL0 BBM00 TR0 TAM0D MAAO0 ILMA00 B4l 1970840 JAERAD AWAT 420

COMPRAS
Totalmensual 2020048 477900 448100 G06ED0  406A00  BOBROD  40RRO0  BOBAO0  45BBO0  GMBRO0  45GBOD GQRRO0 420900 ETDMA00  RODAZTS G208
I 16% 0007 Tees  BT0R TEATM 7R TAAVR  BRA7TR TEAVD GBdVR MO BRATD  ARFD 63 BMGIO0 QO3S B4NH
CostnTotd 2323083 549505 075315 DOMTD D4ATH  GRM7D DMRTS  ORMTR BMATD GRMTR  SMATE BEMTY 486330 G0 B9I0GRY 7223026
WAPORPAGAR 303007 185350 318340 35M25 350025 30M25 15008 30MN 3MaDs  3SMN 35W2n 1AM 10800 BANI 4202668 4490696
VAPCR PAGAR NETOQ 7652 00893 3AM2G 30035 3NM 3EMA%D M2 32005 3AMNS 350000 3EMD 13005 M1 AD006ER  449E00
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WA g pagr Wanetim 20005 Ade CU.

Ecenarn Opimsta

HGRESCS

Ml Mt Ml Mesd Med Mesh Mes e Mt
VerlsBuiss 000 TJED0 HTROD BEOD R0 BOD R0 Bp00 e
N4 1% O O I 1
Vbshetss D00 HEAD MIND M4BDD MAR00 MABD MARDD M40 440

CONPRAS

Tedmersd 04 4TRO0 440100 SOGE00  4%6B00 EeBO0 4RGN0 ALEAD AGRAN
WAIh 30N TRS GTMG AT BMA TN MR TAR BB
00 M 1 NG 1 Y XL O

NAPORPAGRR -2000T 176076 434 BMB2 BIN% 0% AINE GIEE GINE

VAPCRPAGAR METO L T N T 0 N A
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