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1 RESUMEN EJECUTIVO
1.1 OBJETIVO DEL PROYECTO

El proyecto consiste en la creacion de un plan de negocios que sustente la
viabilidad, factibilidad y rentabilidad de una empresa dedicada al grabado laser y
comercializacion de protectores para celular personalizados, bajo la denominacion de
“LaserFAB”, con ubicacion en la ciudad de Mexicali, B.C. A continuacion, el resumen de
los aspectos mas relevantes del proyecto.

Imagen 1. Protectores de celular personalizados

(Fuente: Pinterest)

1.2 MODELO DE NEGOCIO

El modelo de negocio se basa en el comercio electronico de los productos, de los
cuales se adquiere un inventario previo que después es transformado con base en las
ordenes de los clientes, para ser entregados en el punto de venta o a domicilio. Para esto
se priorizan las estrategias definidas en la seccion 2.1.4.3.2.

1.3 PRODUCTO

Protectores para celular en materiales de madera o piel, para las principales
marcas de teléfonos inteligentes, con disefios digitales grabados en la parte posterior
utilizando tecnologia laser.

1.3.1 Descripcién

El protector para celular, también llamado case o funda protectora, es una moldura
generalmente de plastico recubierta de distintos materiales, que sirve para proteger los
teléfonos contra maltratos producidos por caidas, descuidos y el desgaste normal.


https://www.pinterest.com.mx/pin/600667669043427663/
https://www.pinterest.com.mx/pin/815573813768306984/
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1.3.2 Calidad

Se busca que los insumos cuenten con algun sistema de certificacion como el ISO
9001:2015 para garantizar la calidad de los mismos, asi como desarrollar dicho sistema
para el negocio.

1.3.3 Destino

El alcance inicial de los productos sera venta directa al publico en general que
requiera un protector para sus celulares, de las marcas mencionadas en el punto 1.5.1.

1.3.4 Consumidores

Publico en general de Mexicali y su valle, que cuentan con teléfonos inteligentes
de gama media y alta, y que se encuentran entre el 63% de la poblacién como se define
en el punto 3.4.1.

1.4 UBICACION

Local comercial ubicado en Calle 9na, No. 300, en la colonia Nuevo Mexicali, en
Mexicali B.C.

1.5 MERCADO
1.5.1 Mercado meta

El proyecto esta orientado a atender a los consumidores de Mexicali, B.C., que
cuentan con un teléfono celular de gama media o alta principalmente de las marcas
Samsung, Motorola, Huawei y Apple, que representan el 67% del mercado maovil. Se
estima que el proyecto puede ser escalable al resto del pais.

1.5.2 Demanda actual y proyectada

Conforme a los datos recabados, se estima una demanda para el afio 1 de
248,900 unidades, y se estima un ritmo de crecimiento de 5.2% anual hasta el afio 5 para
llegar a 313 mil unidades. Ver seccion 3.5 donde se contempla el crecimiento
poblacional, movilidad social y tendencia de adopcién de los teléfonos inteligentes.

Proyeccién de demanda de protectores personalizados
600.0

E—

400.0 B Usuarios de celular

Usuarios de smartphone

Usuarios
(miles)

200.0 M Uso de protector

M Protector personalizado

0.0
0 1 2 Afio 3 4 5

Grafica 1. Proyeccion de la demanda hasta el afio 5
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1.5.3 Oferta actual y proyectada

Se estima una oferta actual alrededor de las 59,600 unidades para el afio 1,
proyectando una tasa de crecimiento de 10% anual hasta el afio 5 para situarse en
96,000 unidades. Ver seccion 3.6. donde se contempla situacion actual de competidores,
inventarios fisicos y caracteristicas de los productores.

Proyeccion de oferta de protectores personalizados
400.0

300.0

200.0 B Demanda

Usuarios
(miles)

100.0 W Oferta

0.0

Afo

Grafica 2. Proyeccion de la oferta hasta el afio 5

1.5.4 Fraccién de lademanda que se atendera en el proyecto

Se estima cubrir el 5% de la demanda, equivalente a 12,592 unidades, para el aio
base.

1.5.5 Conclusiéon

Existe una demanda insatisfecha de protectores para celular personalizados que
va desde las 183,300 unidades en el afio 1 hasta las 217,000 en el afio 5. Por lo que el
proyecto se considera VIABLE desde la perspectiva del estudio de mercado.

1.6 TECNICO
1.6.1 Capacidad de disefio y real proyectada

La proyeccion de la capacidad de transformacion se muestra en la siguiente tabla
en unidades:

Afo
CAPACIDAD 1 2 3 4 5
Capacidad de disefio 24,960 24,960 24960 24,960 24,960
Capacidad real 15,673 17,472 17,472 17,472 17,472
% de utilizacion 63% 70% 70% 70% 70%

Tabla 1. Desglose de proyeccién de capacidad tedrica y real

1.6.2 Insumos criticos

e Protectores genéricos con cubierta de piel para diversos modelos
e Protectores genéricos con cubierta de madera para diversos modelos
e Cajas de cartdn para empaque
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1.6.3 Tecnologia

Para llevar a cabo la labor de personalizacion de los protectores para celular, se
pretende la utilizacion del siguiente equipo:

Maquinas laser TEN-HIGH 3050 300x500mm 50W CO:
Computadoras Dell Inspiron 3880

Enfriadores de agua para proceso CW 3000

Extractor de humos MXMIR-002

Bombas de aire VIVOHOME de 32W

[ ]
NEFE,WWW

Ademas, se requiere diverso equipo auxiliar, de reparto, de oficina y mobiliario.

1.6.4 Obras fisicas

El proyecto no contempla construccion de obras, sino la renta de un local
comercial para su establecimiento.

1.6.5 Aspectos administrativos

Se constituira una sociedad mercantil denominada LaserFAB S.A. de C.V.
integrada por 3 socios con un capital social suscrito més no exhibido de $50,000 pesos.
Ver la estructura organizacional en la seccion 4.2.6.

1.6.6 Costos de produccion unitarios

Ao
COSTOS UNITARIOS 1 2 3 4 5
Materia Prima $213.57 $213.57 $213.57 $213.57 $213.57
Mano de Obra $56.81 $50.96 $50.96 $50.96 $50.96
Indirectos de produccién $21.70 $20.24 $20.24 $20.24 $20.24

TOTAL COSTO UNITARIO $292.09 $284.77 $284.77 $284.77

Tabla 2. Resumen de costos de produccion unitarios

1.6.7 Conclusiéon

No se identifican aspectos técnicos que imposibiliten la realizacion del proyecto,
por lo que el proyecto se considera FACTIBLE ya que se cuenta con los canales de
comercializacion, los proveedores y la tecnologia para llevarlo a cabo.

1.7 FINANCIERO
1.7.1 Inversidn fijay capital de trabajo

El proyecto contempla una inversion total de $1,295,788 pesos, distribuidos en
41.4% de inversion fija ($536,109), 34.2% en inversion diferida ($442,655) y 24.5% en
capital de trabajo ($317,024).
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1.7.2 Aportaciones de accionistas y créditos

De la inversion total de la inversion fija, se determina que el 41.7% ($539,955)
ser& aportado por los accionistas, y el 58.3% restante ($755,833) sea financiado a traves
de un crédito gubernamental.

1.7.3 Caracteristicas del financiamiento

El crédito gestionado a través de la Secretaria de Economia del gobierno de Baja
California denominado Emprende Empresarial, se contempla a un plazo de 3 afos, con
pagos anuales a una tasa de interés ordinaria del 8%.

Periodo Saldo Capital Interés Pago
1 S 755,833 $ 251,944 S 60,467 S 323,749
2 S 503,889 $ 251,944 S 40,311 S 292,256
3 S 251,944 §$ 251,944 S 20,156 $ 272,100

COSTOTOTAL $ 755,833 S 120,933 $ 888,104

Tabla 3. Amortizacion de crédito gubernamental

1.7.4 Cuadro con utilidades y flujos

Las proyecciones se realizaron a 5 afios utilizando precios constantes y tasas
nominales, sin considerar un porcentaje de inflacion.

Afo
Flujo operativo 0 1 2 3 4 5
Utilidad neta SO0 S$107,632 $295,733  $307,827 $339,608 $383,904
+ Depreciacion y amortizacion SO S163,711  $163,711  $163,711 $130,897 $57,071
+ Gastos financieros SO $60,467 $40,311 $20,156 SO SO
Cambios en el capital de trabajo SO $323,699  $125,401 $8,062 -$230,756 $29,530
Flujo de operacion SO S$655,509 $625,156  $499,755 $239,749  $470,505
Recuperacidn del capital de
+ trabajo 20 20 20 20 20 A0
+ Valor de salvamento SO SO SO SO S0 $299,664
Flujo neto de efectivo $0 $655,509 $625,156 $499,755  $239,749  $770,169
= operativo
Flujo operativo acumulado SO $655,509 $1,280,665 $1,780,420 $2,020,169 $2,790,338

Tabla 4. Flujo operativo del proyecto
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Afo
Flujo financiero 0] 1 2 3 4 5
Utilidad neta SO0 $107,632 $295,733 $307,827 $339,608 $383,904
+ Depreciacién y amortizacion SO $163,711 S163,711 $163,711  $130,897 $57,071
Cambios en el capital de trabajo SO $323,699 $125,401 $8,062 -$230,756 $29,530
Inversion activo fijo -$536,109
Inversion diferida -$442,655
Inversidn capital de trabajo -$317,024
Pago de préstamos -$251,944 -$S251,944 -$251,944 SO SO
Flujo financiero $1.295,788 $343,098 $332,900 $227,655 $239,749  $470,505
Entrada de créditos $755,833
Cambios en capital S0
Aportacion de socios o inversionista ~ $539,955
+ Recuperacion del capital de trabajo S0
+ Valor de salvamento SO SO SO SO SO $299,664
Flujo neto de efectivo financiero -S0 $343,098 $332,900 $227,655 $239,749  $770,169
= Flujo financiero acumulado -S0 $343,098 $675,998 $903,654 $1,143,402 $1,913,571

- Flujo de efectivo sin proyecto
Flujo de efectivo financiero
incremental

0 343,098 332,900 227,655 239,749 770,169

Tabla 5. Flujo financiero del proyecto

1.7.5 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio en porcentaje representa el 21.9% de las unidades de venta
del primer afio.

Ano
PUNTO DE EQUILIBRIO 1 2 3 4 )
Unidades 3,396 3,396 3,396 3,396 3,396

Porcentaje de la capacidad real 23.03% 20.66% 20.66% 20.66% 20.66%
Tabla 6. Unidades de punto de equilibrio
1.8 EVALUACION ECONOMICA
1.8.1 Principales coeficientes e indicadores utilizados

TIR (Tasa interna de rendimiento)

TIR operativa 34.08%
TIR financiera 56.07%
CCPP (Costo de Capital Promedio Ponderado) 17.17%
PRI (Periodo de Recuperacion de la Inversion)
PRI (Flujo operativo) 23.7
PRI (Flujo financiero) 1.6 18.9

VPN (Valor presente neto)
VPN operativo $505,746
VPN financiero $764,970
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Afho
Flujo de efectivo descontado 1 p) 3 4 5
FE operativo $655,509 $625,156 $499,755 $239,749 $770,169
FE financiero $343,098 $332,900 $227,655 $239,749 $770,169

Tabla 7. Indicadores financieros del proyecto

De estos indicadores, se observa una Tasa Interna de Rendimiento financiera de
56.07%, considerando un valor de salvamento conservador de $78,337 para los activos
en el afo 5.

Para el analisis de sensibilidad, ademas del escenario base, se considera un escenario
pesimista con un incremento en el costo de las materias primas del 11.5%, asi como uno
optimista que contempla un incremento de 10% en el precio de venta y una reduccion
del 5% en el costo de los materiales.

Pesimista Base  Optimista
TIR Financiera 3.61% 34.08% 138.83%
TIR Operativa 0.98% 56.07% 298.22%

Tabla 8. Comparativa de sensibilidades

1.8.2 Conclusioén

Dadas las consideraciones financieras plasmadas en esta seccion, el proyecto
se considera RENTABLE, ya que la TIR es superior al CCPP, por lo que el VPN y los
flujos de efectivo son positivos.

1.9 PLAN DE EJECUCION
1.9.1 Fechas de iniciacién y terminacion del proyecto

Para poder iniciar el proyecto es necesario constituir primeramente la sociedad
mercantil bajo la que operara el negocio, con el propésito de poder ser elegible para el
otorgamiento del financiamiento gubernamental. Una vez desarrollado este tramite, se
puede iniciar con el proyecto con un plazo preoperativo de 5 meses.

PREOPERACION (MESES)
5 OPERACION (ANO 1)

Compra de equipos
Adecuacion de local
Instalacidn de equipos
Pagina web y hosting
Pruebas preoperativas

Inicio de operacién ]

Tabla 9. Cronograma preoperativo
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1.9.2 Alternativas de plazos de ejecucidn y sus costos

No se consideran plazos alternativos ya que la expeditacion conlleva gastos
adicionales. Al considerar que durante el plazo definido en la Tabla 9, funciona para la
llegada e instalacion de equipos, remodelacion y pruebas, se determina no recomendar
periodos alternativos.

1.10 CONCLUSION DEL PROYECTO

Conforme a los estudios desarrollados en este plan de negocios se determina que,
existiendo una demanda del producto, para el cual se dan los factores de capacidades
técnicas y tecnologias necesarias para su operacion, con un esquema financiero que
genera una utilidad durante el periodo analizado y que perdura en el tiempo, es que se
determina que el proyecto es VIABLE, FACTIBLE y RENTABLE.
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2 DEFINICION DEL MODELO DE NEGOCIO
2.1 ANTECEDENTES Y JUSTIFICACION
2.1.1 Descripcion del Origen de la Idea

Creaciones en Corte Laser (LaserFAB) surge como una inquietud emprendedora
al ver una oportunidad de negocio en la rama de la fabricacibn de productos
personalizados utilizando esta técnica. Existen paginas de internet muy populares como
etsy.com donde fabricantes locales de diferentes partes del mundo publican y venden
sus creaciones. Los productos se aprecian de buena calidad y el rango de precios varia
desde algunos ddlares hasta mas de $50 ddlares por articulo. La ventaja es que no existe
una tendencia de este tipo de productos en la region, y siendo fabricantes locales, es
sencillo tomar ideas de estos sitios en internet y adaptarlos a las tendencias locales,
evolucionando posteriormente a la creacion de disefios propios

De acuerdo con el sitio statista.com en una encuesta dirigida a 1,455 participantes
en los Estados Unidos durante febrero de 2017, el 79% indicé que usa un protector para
su teléfono inteligente (Statista Research Department, 2017). También M. Juste (2018)
menciona en su articulo para Expansién que “la proteccién del dispositivo sigue siendo
el principal motor del negocio” (de accesorios para celular), por lo que aunque existen
muchos competidores y marcas, es posible abrirse camino siguiendo el enfoque de los
disefios personalizados ya que el consumo de teléfonos celulares continda en aumento,
pues de acuerdo a datos de la Encuesta Nacional sobre Disponibilidad y Uso de
Tecnologias de la Informacién en los Hogares (ENDUTIH) del Instituto Nacional de
Estadistica y Geografia (INEGI), la Secretaria de Comunicaciones y Transportes (SCT)
y el Instituto Federal de Telecomunicaciones (IFT), en 2019 “nueve de cada diez usuarios
de teléfono celular disponen de un celular inteligente (smartphone)’, representando
alrededor de 77.85 millones de los 86.5 millones de mexicanos que tienen acceso a este
servicio, asi como un incremento del 9.5% respecto a 2018 (INEGI et al., 2020).
Asimismo, la empresa Deloitte publicdé en su estudio de Héabitos de los consumidores
moviles en México 2019, que “El 71% de los encuestados han cambiado de smartphone
en los 18 meses recientes” (Ortiz etal., 2019), dando oportunidad a un mercado
revolvente en el que, permaneciendo a la vanguardia de las tendencias en proteccién
celular, existe una importante ventana de desarrollo.

Sumado a las oportunidades descritas, dada la experiencia de los fundadores en
un ambiente de manufactura e ingenieria, es posible maximizar la eficiencia operativa al
poder disefiar la manera optima de producir los articulos y exprimir las capacidades del
equipo.

2.1.2 Descripcion y Orientacion del Negocio

LaserFAB, es un negocio de grabado laser de protectores para celular
personalizados. Se contempla el trabajo sobre cubiertas de madera y piel. Algunos
ejemplos se ilustran en la Imagen 2.
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Imagen 2. Accesorios personalizados utilizando grabado y corte laser.

(Imagenes de pinterest.com.mx)

2.1.3 Ejercicio de Planeacion Estratégica
2.1.3.1 Misién

En LaserFAB buscamos que nuestra comunidad de clientes pueda expresar sus
gustos e intereses al usar nuestros productos creados con las mejores tecnologias.

2.1.3.2 Visiéon

LaserFAB aspira a convertirse en la marca preferida de los mexicalenses que
buscan una opcién creativa de protectores de celular personalizados para demostrar su
singularidad, distinguiéndonos por nuestro servicio eficiente, integridad y disefios
cautivadores.

2.1.3.3 Objetivos estratégicos de la empresa

e Lograr la consolidacion de la empresa en la localidad

e Creacion de contenido en las plataformas digitales para la atraccién de
clientes

e Desarrollar una comunidad de consumidores de la empresa
e Establecer un local de operacién


https://www.pinterest.com.mx/pin/388787380336879456/
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2.1.4 Anéalisis FODA

Para la realizacion de esta seccion, se lleva a cabo una introspeccion y una
consulta a fuentes secundarias sobre los aspectos positivos y negativos de los factores
internos y externos que se relacionan con la puesta en marcha y posterior operacion de
LaserFAB, utilizando como guia los fundamentos proporcionados por Thompson et al.
(2012). El propdsito de es determinar de una manera objetiva las estrategias prioritarias
gue se alineen mejor con los factores clave de éxito para la empresa, buscando la
explotacion de las fortalezas y oportunidades, mientras se minimizan o erradican las
debilidades y amenazas.

2.1.4.1 Etapa de entrada de datos
2.1.4.1.1 Evaluacioén de factores externos

Para este estudio se utiliza el método propuesto por David (2003, p. 110) sobre la
matriz de evaluacion de factores externos (EFE) de la idea de negocio en su estado
actual, para poder aterrizarla de forma correcta y que los resultados faciliten el llenado
del FODA extendido para la definicion de las estrategias.

# Oportunidades % Calificacion  Resultado
O1 Auge de uso de teléfonos inteligentes 11% 2 0.22
02  Participar en eventos de emprendimiento local 12% 1 0.12
03 Crear una comunidad local con los clientes 11% 1 0.11
04 Popularidad de las plataformas digitales 9% 1 0.09
O5 Pocos competidores locales 7% 1 0.07

50% 0.61

# Amenazas % Calificacion  Resultado
Al  Productos similares online 12% 2 0.24
A2 Muchos productos sustitutos 11% 2 0.22
A3  Barreras de entrada bajas 10% 2 0.20
A4 Situacion econdmica desfavorable 8% 2 0.16
A5  Burocracia dependencias de gobierno 9% 1 0.09

50% 0.91

100%

Tabla 10. Matriz de evaluacioén de factores externos para LaserFAB

Con la media de la valoracion de estos factores siendo 2.5, la puntuacion obtenida
de esta evaluacion (1.52) coloca a LaserFAB en una posicion baja en cuanto a las
estrategias actuales para aprovechar las oportunidades y hacer frente a las amenazas.
Esto se tendra presente al desarrollar el FODA extendido.
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2.1.4.1.2 Evaluacién de factores internos

extendido para poder elevar el puntaje de esta valoracion.

Para la valoracion de la fortalezas y debilidades del negocio en su posicion actual,
se utiliza la Matriz de evaluacion de factores internos (EFI), que permite ponderar la
importancia de cada factor identificado para entregar un puntaje, como lo explica David
(2003, p. 149). En el caso de LaserFAB, con un puntaje de 2.41, indica que la idea de
negocio se encuentra por debajo de la media (2.5) para sacar provecho a sus fortalezas
y/o reforzar sus areas deébiles. Esto debe considerarse en las estrategias del FODA

# Fortalezas % Calificacion  Resultado

F1  Corto tiempo de entrega 12% 4 0.48

F2  Adaptabilidad a las tendencias del mercado 12% 4 0.48

F3  Costos accesibles 10% 3 0.3

F4  Enfoque en eficiencia 9% 3 0.27

F5 Conocimiento técnico de operacion 7% 3 0.21
50% 1.74

# Debilidades % Calificacion  Resultado

D1 Habilidades deficientes de marketing 7% 2 0.14

D2  Empresa sin régimen fiscal 11% 1 0.11

D4  Equipo sin respaldo en caso de averia 5% 2 0.10

D5 Bajo conocimiento de contabilidad y aduanas 5% 2 0.10

D3  Empresa sin registro de marca 9% 1 0.09

D6  Distribucion limitada 8% 1 0.08

D7 Equipo limitado en capacidades 5% 1 0.05
50% 0.67
100% 241

Tabla 11. Matriz de evaluacién de factores internos para LaserFAB
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2.1.4.1.3 Matriz de evaluacion de factores internos y externos

En esta tabla se ilustra de forma sencilla la posicion actual de la idea de negocio
basado en los puntajes obtenidos de las evaluaciones de los factores internos y externos.
Encontrandose en el cuadrante VI, la idea de negocio de LaserFAB debe centrar sus
estrategias en maximizar el provecho de las oportunidades y su capacidad de reaccién
a las amenazas.

INTERNOS
Fuerte Promedio Débil
3.0a4.0 2.0a2.99 1.0a1.99
4.0 3.0 2.0 1.0
Alto
3.0a4.0 I I I
Medio

2.0a2.99 IV VI

Bajo
1.021.99 @ IX

Tabla 12. Matriz de evaluacion de factores internos y externos

EXTERNOS

2.1.4.1.4 Andlisis de perfil competitivo

Para poder llevar a cabo una comparacion contra los competidores objetivo de
LaserFAB se utiliza la Matriz de Perfil Competitivo (MPC) tomando como guia lo
documentado por David (2003, p. 112), donde se analizan los factores clave de éxito mas
importantes para los negocios en este segmento de mercado, permitiendo observar que
LaserFAB se encuentra en desventaja contra la competencia seleccionada. Sin embargo,
esta competencia no tiene el giro especifico en el que planea centrarse esta idea de
negocio, sino que es lo mas parecido al giro encontrado en la localidad.

De cualquier forma, las estrategias derivadas del FODA extendido deberan atacar
los factores mas importantes que cuenten con puntaje bajo.
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LaserFAB La Carreta Estudio Laser
# Factores Clave % Calif. Res. Calif. Res. Calif. Res.
1 Administracion 11% 3 0.33 2 0.22 2 0.22
2 Lealtad del cliente 11% 1 0.11 3 0.33 3 0.33
3 Competitividad en precio 9% 2 0.18 2 0.18 3 0.27
4 Recurso humano 9% 3 0.27 3 0.27 2 0.18
5 Calidad de los productos 8% 4 0.32 2 0.16 4 0.32
6 Canales de venta 7% 1 0.07 2 0.14 2 0.14
7 Tiempos de entrega 7% 3 0.21 2 0.14 3 0.21
8 Relaciéon con proveedores 5% 1 0.05 3 0.15 2 0.10
9 Capacidad y flexibilidad 5% 2 0.10 3 0.15 2 0.10
10 Distribucion y logistica 5% 1 0.05 2 0.10 2 0.10
11 Diversidad de productos 5% 4 0.20 4 0.20 3 0.15
12 Posicion financiera 5% 2 0.10 3 0.15 3 0.15
13 Publicidad 5% 1 0.05 2 0.10 2 0.10
14 Conocimiento técnico 4% 3 0.12 2 0.08 3 0.12
15 Ubicacion 4% 1 0.04 3 0.12 1 0.04

100% | 2.20 | 2.49 253
Tabla 13. Matriz de perfil competitivo
2.1.4.2 Etapa comparativa
2.1.4.2.1 FODA extendido
FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. Corto tiempo de entrega

F2. Adaptabilidad a las tendencias del
mercado

F3. Costos accesibles

F4. Enfoque en eficiencia

F5. Conocimiento técnico de operacion

D1. Habilidades deficientes de marketing
D2. Empresa sin régimen fiscal

D4. Equipo sin respaldo en caso de averia
D5. Bajo conocimiento de contabilidad y
aduanas

D3. Empresa sin registro de marca

D6. Distribucién limitada

D7. Equipo limitado en capacidades

OPORTUNIDADES

Estrategias FO

Estrategias DO

O1. Auge de uso de teléfonos
inteligentes

O2. Participar en eventos de
emprendimiento local

03. Crear una comunidad local con
los clientes

O4. Popularidad de las plataformas
digitales

O5. Pocos competidores locales

FO1. Promocién con enfoque en consumo
local

FO2. Entrega en 1 dia (local)

FO3. Calidad premium a precio accesible
FO4. Pagina web y redes sociales bien
estructuradas con catélogo de productos
claro y atractivo

FO5. Documentacién de procesos

DO1. Formalizacion de la empresa
DO2. Subcontratar o integrar un socio con
experiencia en marketing

AMENAZAS

Estrategias FA

Estrategias DA

A1l. Productos similares online
A2. Muchos productos sustitutos
A3. Barreras de entrada bajas
A4. Situacién econémica
desfavorable

A5. Corrupcion en las
dependencias de gobierno

FA1. Enfoque en tendencias regionales
FA2. Cédigo de ética de la empresa

FA3. Definicion de segmento de mercado
objetivo

DA1. Formalizar contacto de asesoria
legal/fiscal de la empresa

DAZ2. Desarrollar un método de trabajo
Unico y promocionarlo

DAZ3. Definir la adquisicion de equipo
adicional

Tabla 14. Matriz FODA extendido para LaserFAB

2.1.4.3 Etapa de Toma de Decisiones
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2.1.4.3.1 Alternativas estratégicas

Derivado de la estructuracion de la matriz FODA extendida en la Tabla 14 se
generan 13 estrategias a estudiar para mejorar la factibilidad de la idea de negocio de
LaserFAB.

# Estrategia

FO1 Promocion con enfoque en consumo local

FO2 Entrega en 1 dia (local)

FO3 Calidad premium a precio accesible

FO4 Pagina web y redes sociales bien estructuradas con catalogo de productos claro y atractivo
FO5 Documentacién de procesos

DO1 Formalizacién de la empresa

DO2 Subcontratar o integrar un socio con experiencia en marketing
FA1 Enfoque en tendencias regionales

FA2 Cddigo de ética de la empresa

FA3 Definicion de segmento de mercado objetivo

DA1 Formalizar contacto de asesoria legal/fiscal de la empresa
DA2 Desarrollar un método de trabajo Unico y promocionarlo

DA3 Definir la adquisicién de equipo adicional

Tabla 15. Alternativas estratégicas
2.1.4.3.2 Matriz cuantitativa de planeacion estratégica

Al evaluar las 13 alternativas estratégicas derivadas del FODA extendido respecto
a su impacto en los factores clave de éxito identificados (ver ANEXO 1), se identifican
las 5 estrategias con mayor impacto, mostradas en la Tabla 16. Esto otorga un camino
claro sobre las prioridades que se deben seguir en la planeacion para poder convertir a
LaserFAB en un proyecto de negocio exitoso.

#  Estrategia |
FO4 @ Pagina web y redes sociales bien estructuradas con catalogo de productos claro y atractivo
DO2 | Subcontratar o integrar un socio con experiencia en marketing
FO5 @ Documentacion de procesos
DA2 Desarrollar un método de trabajo Unico y promocionarlo
DA3 Definir la adquisicién de equipo adicional

Tabla 16. Estrategias prioritarias para LaserFAB
2.1.4.3.3 Matriz BCG

Existe poca informacién consolidada sobre el comportamiento del mercado de
accesorios para celulares en México, dejando abierta a la interpretacién personal los
datos de comportamientos y tendencias globales. Sin embargo, tomando en cuenta el
tipo de sector al que se enfoca en participar este proyecto, y teniendo como base los
datos en la seccion 2.1.1 de este documento, puede tomarse como una base general
para estimar el crecimiento del mercado.

De acuerdo a datos de Grand View Research (2019), el mercado de accesorios
moviles en 2018 estaba valuado en 68.4 mil millones de délares, con un crecimiento que
ha venido incrementandose a medida que los dispositivos moviles se vuelven cada vez
mas comunes y necesarios. En 2015 se determind que el sector tuvo un crecimiento de
5.9%, mientras que dicho valor fue de 6.6 para 2016. El estudio determina un crecimiento
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promedio de 7.1% hasta el 2025. Ademas, identifica que el sector de protectores para
celular, representa el 31% del total de categorias en el segmento.

U.S. mobile accessories market size, by distribution channel,
2015 - 2025 (USD Billion)

6.6
5.9

sannnnfiiiil

2015 2016 20T 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025

B Online Offline
$O|.I'CE. vm-w.grmawe-mesea:ch.wn

Grafica 3. Historico y prondstico de crecimiento del sector
(Grand View Research, 2019)

Integrando los datos del reporte mencionado en la matriz BCG para realizar el
analisis del sector mostrada en la Gréfica 4, es posible apreciar que el sector de
accesorios para celular es un mercado que se encuentra en madurez y que produce
buenos ingresos a una tasa de crecimiento estable.

Matriz BCG Sector

20% -
18% -

16% -

14% -
12% == == === fmm e

10%

L e I

Tasa de crecimiento

e e

A% f===-mmmmmmmeeeeaaan - O Py S
2% fe-=-mmmmmmme———aaa- --te-in---1---w--r---------------—-—---
0%

100.00 10.00 1.00 0.10

Cuota de mercado

Gréfica 4. Matriz BCG para el sector de accesorios para celular

(Elaboracién propia)
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2.2 PRODUCTO
2.2.1 Descripcién

Las fundas de celular personalizadas permiten a la comunidad de clientes el
expresar sus gustos e intereses, yendo mas all4 de solamente proteger estos queridos
dispositivos que cada vez se vuelven mas necesarios y CoStosos.

Asi como existen variedad de modelos de celular, existen también estilos, disefios
y materiales que permiten una amplia gama de combinaciones para crear piezas unicas
para muestra comunidad de clientes.

Imagen 3. Ejemplos de protectores personalizados para celular

(Imagenes tomadas de pinterest.com.mx)


https://www.pinterest.com.mx/pin/637963103454498756/
https://www.pinterest.com.mx/pin/634937247450881907/
https://www.pinterest.com.mx/pin/600667669043427663/
https://www.pinterest.com.mx/pin/815573813768306984/
https://www.pinterest.com.mx/pin/835277062130556822/
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2.2.2 Calidad

Este sera un aspecto clave en el enfoque de LaserFAB, por lo que continuamente
se probaran nuevos proveedores, buscando una sensacion extraordinaria en los
materiales, que ademas de reflejar los intereses del cliente, demuestren un acabado
elegante, enfocados en el uso de maderas auténticas y piel genuina y sintética.

Con los antecedentes de los emprendedores de LaserFAB, se asegura que
existird un desarrollo continuo de la estandarizacion de los diversos procesos de la
empresa para asegurar repetibilidad y eficiencia, tomando como una base el sistema de
gestion de calidad 1SO 9001:2015.

2.2.3 Destino

El enfoque de alcance inicial de los productos sera regional a través de ventas en
redes sociales y plataformas de comercio electrénico, asi como un punto de venta en la
ciudad, la participacion en eventos locales para venta al menudeo B2C y mediante el
desarrollo de relaciones comerciales B2B en el futuro.

2.2.4 Consumidores

LaserFAB ofrecera sus productos al publico en general, sin embargo, se centrara
inicialmente en la comunidad de consumidores de Mexicali y su valle, que cuenta con un
teléfono inteligente de gama media y alta y pertenecen al estimado 79% de usuarios que
buscan una funda protectora para su dispositivo (Statista Research Department, 2017).
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3 ESTUDIO DE MERCADO
3.1 INTRODUCCION

La finalidad de este estudio es conocer las condiciones actuales del mercado en
Mexicali, determinando el tamafio de la oferta y la demanda de los protectores para
celulares personalizados y definir la viabilidad del negocio. Asi también, se tiene el
objetivo de conocer las caracteristicas generales del consumidor del producto, que
ayuden para conocerlo mejor y poder desarrollar estrategias de mercadotecnia efectivas.

3.2 OBJETIVO DEL ESTUDIO

La intencion de esta seccion es ayudar a dimensionar de forma clara la cantidad
de consumidores potenciales interesados en las fundas protectoras personalizadas para
celular, cuales son sus caracteristicas y bajo qué condiciones estarian dispuestos a
realizar la compra del producto. También tiene como fin el identificar si nuestro producto
encaja con lo que el mercado necesita (Subsecretaria para la Pequefia y Mediana
Empresa, s/f).

Para poder llevarlo a cabo se realiz6 una encuesta en linea utilizando la
herramienta Google Forms, alcanzando un total de 295 patrticipaciones. Dicha encuesta
esta disponible en el ANEXO 2.

3.3 EL PRODUCTO EN EL MERCADO

En el mercado de accesorios para celular se encuentran innumerables opciones
para todos los gustos y preferencias, especificamente, para el sector de los protectores
para celular existe una amplia gama de disefios para los diversos modelos de teléfonos
inteligentes mas populares. Es precisamente en el sector de gama media y alta donde
se concentra la mayor parte del mercado de tales dispositivos en el pais, con las marcas
mas populares siendo Samsung (24%), Motorola (18%), Huawei (15%) y Apple (10%)
representando un 67% solo en estas cuatro marcas (Ortiz et al., 2019, p. 7).
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Con la mejora en la ingenieria de los
smartphones méas populares, también ha
incrementado su costo, por lo que gran parte
de la gente decide protegerlo con el uso de
un protector para celular, tal como lo indica la
tendencia de la encuesta del ANEXO 2,
arrojando como dato un 90% de utilizacioén de
dicho accesorio (Gréafica 5). A la vez, la
proliferacion de dichos aparatos ha generado
una sensacion genérica entre los usuarios,
gue los ha orillado a buscar nuevas formas
de expresar su individualidad mediante el uso
de protectores personalizados con su
nombre, equipo, banda o favorita, o
simplemente decorados de una forma
artistica unica. Dicha tendencia la define el
resultado de la encuesta en la Gréfica 6.
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¢Utilizas un protector (case)
para tu celular?

BSi

H No

Gréfica 5. Utilizacion de protectores de celular.
(Elaboracion propia)

¢éTe gustaria tener un protector

personalizado?

m Si
= Tal vez

= No

Gréafica 6. Tendencia para la adquisicion de un protector personalizado.
(Elaboracion propia)

3.3.1 Definicién del producto

Los protectores de celular a comercializar se distinguen principalmente en 2 tipos
dependiendo de los materiales de los que esta constituido y se describen en la seccién
3.3.2. Se buscara enfocarse en las principales marcas consumidas por el usuario
mexicalense, de acuerdo con los datos del punto 3.5.1.1 para poder dedicar esfuerzos
en la optimizacién de disefios para los mismos. Se pretende iniciar con la adquisicion de
muestras de origen chino, buscando migrar a mediano plazo a otras fuentes de

suministro mas cercanas.



LAS:R FA'B" Plan de Negocios LaserFAB 30

3.3.2 Producto principal

El producto, independientemente de su tipo, pasara por un proceso de
personalizacion similar, consistiendo en la toma del modelo genérico desde un inventario,
colocacién en la maquina de grabado laser, inspeccion de calidad, empaquetado y
entrega.

3.3.2.1 Protectores con cubierta de madera

Este tipo de protector cuenta con un cuerpo flexible y suave de poliuretano
termoplastico (TPU) que brinda proteccion al teléfono contra golpes y caidas. Adherida
a la parte posterior del cuerpo se encuentra una chapa de madera que puede ser de
diversos tipos y colores, para conseguir el acabado deseado por el cliente. Sobre la
cubierta de madera se podra personalizar el disefio que el cliente decida, tomado del
catalogo que LaserFAB desarrollara.

Imagen 4. Ejemplos de protector con cubierta de madera personalizado

(Imagen tomada de pinterest.com.mx)

3.3.2.2 Protectores de piel

Este producto cuenta con un interior de plastico rigido que otorga proteccion al
dispositivo y cuerpo a la piel que lo recubre. La misma, se encuentra fijada con adhesivo
al plastico. Cuenta con cortes exactos para librar las camaras y flash LED de los equipos
actuales.
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Imagen 5. Ejemplos de protectores con recubrimiento de piel personalizados

(Imagen tomada de pinterest.com.mx)

3.3.3 Productos sustitutos o similares

Existen diversos estilos de protectores para celular, sin embargo, la mayoria se
encuentran dentro de la gama genérica, sin opciones de personalizacion. Las personas
gue buscan este tipo de opcion personalizada generalmente tienen una gama limitada a
los siguientes estilos para escoger:

3.3.3.1 Impresos

Este tipo de protectores pueden ser suaves o rigidos, contando con una impresion
con tecnologia UV en diversas resoluciones y colores. Algunas de sus ventajas son
precisamente el nivel de detalle y colores a alcanzar, no obstante, sus principales
desventajas son la sensaciéon plana de la impresion, la durabilidad de la misma y la
resolucion que pueden alcanzar.


https://www.pinterest.com.mx/pin/637963103454498756/
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Imagen 6. Ejemplos de protectores para celular impresos con tecnologia UV
(Imagen tomada de indiamart.com)

3.3.3.2 Personalizados con vinil

El aspecto elegante y sencillo de este tipo de protectores ha atraido la atencion
recientemente, ya que representan una manera simple y rapida de tornar un protector
genérico, en una pieza unica. Su principal desventaja es que el vinil generalmente utiliza
un adhesivo que se desprende con el paso del tiempo, y que es muy susceptible a
desprenderse al estar en contacto con superficies rugosas o esquinas filosas.

Imagen 7. Ejemplo de protector para celular personalizado con vinil
(Imagen tomada de etsy.com)


https://www.indiamart.com/proddetail/uv-printed-mobile-back-cover-20326042755.html
https://www.etsy.com/listing/785358521/custom-name-decal-decal-sticker-vinyl?ga_order=most_relevant&ga_search_type=all&ga_view_type=gallery&ga_search_query=vinyl+phone+case&ref=sr_gallery-1-12&frs=1&col=1
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3.3.3.3 Pintados a mano

Este tipo de protector tiene generalmente un disefio Unico, ya que se trata, como
su nombre lo indica, de una artesania. Su principal desventaja es el nivel de detalle que
se puede alcanzar en los disefios, asi como del tiempo requerido para su elaboracion.

Imagen 8. Ejemplo de protector para celular personalizado pintado a mano
(Imagen tomada de etsy.com)

3.3.4 Productos complementarios
Como parte de la encuesta del

ANEXO 2, se recompilan datos de los ® Vidrio
complementos que los encuestados £ templado
utilizan con sus protectores en sus = Audifonos
dispositivos, arrojando los datos de la

Gréfica 7. 88% de los 225 que = Bateria
respondieron esta seccibn de la

encuesta usan al menos vidrio Z‘:}f’lfsd‘et/
templado; 51% utilizan audifonos; 23% - Ninguno

utilizan una bateria; y 19% utilizan un
popsocket o anillo. Esto abre
posibilidades de mercadeo para el
producto base que podria ofrecerse en
conjunto con alguno de los productos
mas populares para generar atraccion
hacia la marca.

= Otro

Gréfica 7. Accesorios complementarios al protector
(Elaboracién propia)


https://www.etsy.com/listing/783535206/handpainted-phone-case-orange-lemon?ga_order=most_relevant&ga_search_type=all&ga_view_type=gallery&ga_search_query=hand+painted+phone+case&ref=sr_gallery-1-3&organic_search_click=1&frs=1
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3.3.4.1 Vidrio templado

basqueda de resguardar de la mejor manera a los apreciados
dispositivos es el protector de pantalla de vidrio templado. Este
accesorio, como el mostrado en la Imagen 9, tiene el proposito de
cuidar la pantalla del aparato contra golpes y rayones accidentales.

-ﬁ El acompafiante primordial para un protector celular en la
7

‘ Imagen 9. Ejemplo de protector de pantalla de vidrio templado.
(Imagen tomada de bestbuy.ca)

3.3.4.2 Audifonos

Asi como el vidrio templado, de acuerdo con los datos

AR | R ® de la Grafica 7, otro de los complementos preferidos son los

i audifonos, pues permiten escuchar masica, hacer llamadas,

i ver videos o juegos de forma privada y con una calidad de

P f audio mejor a la entregada por los altavoces de los teléfonos
i : moviles.

Imagen 10. Ejemplo de audifonos.
(Imagen tomada de amazon.com)

3.3.4.3 Bateria

La bateria portatil o powerbank, es otro de los
accesorios utilizados por las personas que
respondieron la pregunta de la Gréfica 7. Estos
dispositivos ayudan a incrementar la autonomia de los
smartphones que cada vez tienen un uso mas continuo,
y aunque han mejorado en el aspecto de la velocidad
de carga, han mantenido un rendimiento similar en la
duracion de esta. Es por esto por lo que las personas
gue se encuentran en constante movimiento de un
lugar a otro y que dependen fuertemente de sus
dispositivos, optan por el uso de este accesorio.

Imagen 11. Ejemplo de bateria portatil.
(Imagen tomada de amazon.com)

3.3.4.4 Pop sockets

Este accesorio se ha vuelto tendencia de forma reciente debido a que resuelve
varios problemas relacionados con el incremento en el tamafo de los dispositivos que
dificulta su operacion con una sola mano, y el aumento en la frecuencia de uso de los
mismos. Dicho complemento mejora el agarre del dispositivo, funciona como un soporte


https://www.bestbuy.ca/en-ca/product/samsung-galaxy-s20-puregear-hd-curved-tempered-glass-screen-protector-w-applicator/14481966
https://www.amazon.com/Pack-Apple-Headphones-Earphones-Microphone-Compatible/dp/B08JD1GZ8M
https://www.amazon.com/Portable-25800mAh-Capacity-Indicator-etc%EF%BC%88Black%EF%BC%89/dp/B07TSHW85D/ref=sr_1_4?dchild=1&keywords=power+bank&qid=1606007688&s=electronics&sr=1-4
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para colocar el celular de forma horizontal ademas de ayudar a organizar los cables de
audifonos.

Imagen 12. Ejemplo de Popsocket
(Imagen tomada de makeuseof.com)

3.4 AREA DE MERCADO
3.4.1 Consumidores y caracteristicas

Se define que el producto tendra la intencion de desarrollarse en el mercado de
las personas de los niveles socioeconémicos A/B, C+, Cy C-, ya que de acuerdo con
los criterios establecidos por la Asociacion Mexicanada de Agencias de Investigacion
de Mercado (AMAI), representan a los hogares donde mas del 52% cuenta con acceso
internet, mas del 74% de los jefes de familia tienen estudios mayores a primaria y
menos del 38% del ingreso es destinado a la alimentacién (AMAI, 2018b). Dichos
niveles socioecondmicos representan el 63% de la poblacién de Baja California como lo
muestra la Gréfica 8 (AMAI, 2018a).

Baja California N

mA/B BC+ MC mC- WD+ D 0 E

Entidad A/B/C+ C C- D+ D E Total
Baja California 8% 17% 21% 17% 12% 20% 5% 100%

Gréafica 8. Distribucion de niveles socioeconémicos por estado
(Fuente: AMAI 2018)

3.4.2 Areageogréfica

Las operaciones de LaserFAB planean centrarse en atender la region de Mexicali
y sus alrededores, pues aunque de acuerdo a datos de DENUE (INEGI, 2019), existe un
suministro adecuado de accesorios genéricos, con un estimado de 213 establecimientos
pertenecientes a la categoria 466212 “Comercio al por menor de teléfonos y otros


https://www.makeuseof.com/tag/what-are-popsockets/
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aparatos de comunicacion” en el municipio, la especializacion en venta de protectores
personalizados es baja.

3.4.3 Poblacién

De acuerdo con las proyecciones realizadas por el Consejo Nacional de Poblacion
(CONAPO) y presentadas por el Comité de Planeacién para el Desarrollo del Estado de
Baja California (COPLADE) (2018, p. 2), la poblacion de Mexicali ronda los 1,091,604
habitantes. De esta cantidad, un estimado de 687,000 habitantes cumplen con los
pardmetros socioecondmicos indicados en la seccion 3.4.1.

3.5 COMPORTAMIENTO DE LA DEMANDA
3.5.1 Situacién actual
3.5.1.1 Series estadisticas basicas

De acuerdo con datos de INEGI (2020), en México existen 86.5 millones de
usuarios de telefonia celular, que representan el 75.1% de la poblacién de 6 afios o0 mas.
De estos, el 90% (77.85 millones) disponen de un teléfono inteligente o smartphone, que
segun un estudio de Deloitte (Ortiz et al., 2019) estd dominado en un 24% por Samsung,
18% Motorola, 15% Huawei, 10% Apple, 8% LG, y el 25% restante por las demas marcas,
como lo muestra la Gréfica 9.

PARTICIPACION EN LAS PREFERENCIAS DE SMARTPHOMNE, 201%

10

MSUNGE® MOTOROLAG® HUAWEIE APPLE® LGE ZTEE ALCATELE SONYE KIAOMIE OTROS

Gréfica 9. Participacion en el mercado de smartphones en México.
(Ortiz et al., 2019)

Sin embargo, en la encuesta del ANEXO 2, realizada en la region del noroeste del
pais, la tendencia es diferente y se presenta en la Grafica 10, con un 36% de dominancia
de Apple, seguida por un 29% de Samsung, 15% de Huawei, 7% de Motorola, y un 13%
de otras marcas o que no utilizan smartphone.
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¢Qué marca de teléfono inteligente utilizas?
36%

35%
0% 29%
25%
20%
15%

15% 12%
10% 7%

5%

1%
0% | |

Apple Samsung Huawei Otra Motorola No uso
smartphone

40%

Gréfica 10. Marcas dominantes de smartphone.
(Elaboracion propia)

En cuanto al uso de protectores personalizados, la encuesta del ANEXO 2, arroj6
qgue el 90% respondiod que utiliza un protector para su celular, como lo muestra la Grafica
11.

¢ Utilizas un protector para tu
celular?

m Si

= No

Gréfica 11. Uso de protectores en smartphones.
(Elaboracién propia)

Ademas, de las 265 personas en la Grafica 11 que contestaron que si utilizan un
protector celular, 141(53%) mencionan que si les gustaria tener un protector
personalizado y 84 (32%) que tal vez adquiririan uno. El 15% de los encuestados definio
gue no le interesa tener un protector personalizado, como lo muestra la Gréfica 12.
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¢, Te gustaria tener un
protector personalizado?

40, 15%

= Sj
= Tal vez
No

Gréfica 12. Preferencia por protectores personalizados.
(Elaboracion propia)

3.5.1.2 Comportamiento historico

Retomando los datos definidos en el punto 3.4.3, se consideran como base las
687,000 personas para calcular el comportamiento histérico de la demanda, pues de
acuerdo con datos del INEGI (2020), entre 2015y 2019 el nimero de usuarios de teléfono
celular pasé del 71.5% al 75.1%, que se interpretaria como un aproximado de 491,205 a
515,937 personas en Mexicali. De ellos, el uso de un smartphone pasé del 65.1% en
2015, al 88.1% en 2019, es decir, de 319,774 a 454,540 usuarios. Esto representa una
penetracion del 5.75% promedio anual. Utilizando los datos de la encuesta del ANEXO
2 para la utilizacion de protectores para celular (90%), y de la preferencia por protectores
personalizados (53%), seria posible estimar una proyeccion del comportamiento de la
utilizacion de protectores para celular personalizados de 152,532 en 2015, a 216,815 en
20109.

3.5.1.3 Estimacioén de la demanda actual

Mediante el uso de los datos del punto 3.5.1.2, se puede extrapolar una estimacién
de la demanda actual con base en la tasa de crecimiento del nUmero usuarios de teléfono
celular (0.9%), el incremento estimado de uso de smartphones (5.75%), el uso actual de
protectores en smartphones (90%) y la preferencia por la personalizacion de dichos
accesorios (53%). Interpretando dichos datos, se obtiene un tamafo esperado de
mercado de 232,900 para 2020 y 248,900 para 2021, como lo muestra la Grafica 13.
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Gréfica 13. Estimacion de la demanda actual de protectores personalizados
(Elaboracion propia)

3.5.1.4 Distribucion geogréfica de los consumidores

De acuerdo con datos de COPLADE (2018), la distribuciéon de los habitantes del
municipio de Mexicali se concentra en un 71% en su zona urbana, 15% en los ejidos mas
importantes de su Valle, y 14% en el resto del municipio. Esto indica que alrededor de
165,359 se encuentran en la ciudad de Mexicali. Ademas, se estima que estos
consumidores se encuentran en su mayoria localizados en alguna de las 389 Areas
Geoestadisticas Basicas con marginacion media, baja o muy baja, de acuerdo a datos
de CONAPO (2010) mostrados en el ANEXO 3.

3.5.1.5 Tipologia de los consumidores

Ademas de lo descrito en el punto 3.4.1, con los datos recabados para la encuesta
del ANEXO 2, es posible complementar las caracteristicas de los posibles consumidores
del producto con lo siguiente: dos terceras partes de los consumidores son mujeres
(Gréfica 14), nueve de cada 10 tienen mas de 25 afios (Grafica 15) y utilizan un
smartphone de las marcas Apple, Samsung o Huawei (Grafica 16).
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Género de los consumidores
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Gréfica 14. Distribucion de género de los consumidores.

(Elaboracion propia)
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Grafica 15. Distribucion de edad de los consumidores.
(Elaboracién propia)
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Marca de smartphone

= Apple =Samsung =Huawei =Otra = Motorola

Gréfica 16. Distribucion de las marcas de los dispositivos de los consumidores.
(Elaboracion propia)

3.5.2 Situacion futura

De acuerdo con los datos de Grand View Research (2019), se estima que el
mercado global de accesorios para celular se expanda a un ritmo de crecimiento de 7.1%
hasta 2025. Siguiendo la tendencia de los datos presentados por INEGI(2020), se estima
gue el mercado de celulares alcance un punto de saturacion maxima de smartphones
para 2022, con alrededor de 534 mil usuarios en Mexicali que cumplen con los criterios
de la seccién 3.5.1.2. A partir de este punto, se considera que el aumento en el uso de
teléfonos inteligentes sera directamente proporcional al incremento poblacional de la
ciudad.

3.5.2.1 Proyeccion de la demanda

En cuanto a la utilizaciébn de protectores para celular, se determina como un
porcentaje constante del 90% del mercado de smartphones. Para la adopcion de
protectores personalizados, se establece un crecimiento medio anual del 5.2% hasta
2025, esto extrapolando los datos calculados en el punto 3.5.1.3 para 2020 y 2021
tomando como base la participacion esperada resultante de la encuesta en el ANEXO 2.
Estas descripciones se pueden traducir en un tamafio de mercado esperado de 313 mil
consumidores, como lo muestra la Grafica 17.
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Gréfica 17. Proyeccion de la demanda hasta 2025

3.6 COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA

3.6.1 Situacion actual

Se identifican actualmente en Mexicali 5 competidores que ofrecen productos
similares o sustitutos a los que LaserFAB pretende comercializar. De ellos, solamente
dos cuentan con un punto de venta abierto al publico, y especificamente uno ofrece
protectores personalizados en madera y piel (Nala Cases Personalizados).

beyou mx Enviar mensaje av v | ees
281 publicaciones 30k seguidores 94 seguidos

BEvoUe®

Art has no rules | jVisitanos!

LUNES A VIERNES 11:00 AM - 6:00 PM
SABADOS 12:00 PM - 6:00 PM

Shop Online §
www.beyoumexico.com

Imagen 13. Datos de Instagram de competencia Be You MX


https://www.instagram.com/beyou_mx/
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olecases -

298 publicaciones 15.8k seguidores 1,811 sequidos

&._5,5 Ole

+ | Your favorite ArtShop §

+ | Envios a todo México mx

+ | Lunes a Sabado 11am a 7pm ()
+ | Shop Online & &

www.olecases.com

Imagen 14. Datos de Instagram de competencia Ole Cases

pbloomdesign.mx|  Enviarmensaje & v ees
239 publicaciones 12.4k seguidores 708 seguidos

Bloom Design ¥

W Disefios personalizados

& Pintados a mano
[®)Ventas por DM

9 Mxli BC

Envios a toda la Republica g§

Imagen 15. Datos de Instagram de competencia Bloom Design MxI

demarcases.art Eniarmensaje & v e

Desar 217 publicaciones 861 seguidores 501 sequidos

Demar Cases Art

Cada uno de los trabajos son hechos a mano. Nuestro objetivo de complacerte, por
eso tl eres quien escoge colores y personalizado &) &/ 3
www.facebook.com/demarcases

Imagen 16. Datos de Instagram de Demar Cases

nala_veintitres  Enviarmensaje &~ i

230 publicaciones 564 seqguidores 750 seguidos

CASES BIREONALIZADEE

CASES PERSONALIZADOS
iPhone Huawei Samsung @
100% confiable
Mexicali,BajaCali
MAYOREO/MENUDEO

B REALIZA TU PEDIDO

Imagen 17. Datos de Instagram de Nala Cases Personalizados


https://www.instagram.com/bloomdesign.mxl/
https://www.instagram.com/demarcases.art/?fbclid=IwAR0R2JWTmhXDQ7F545aGcaKTwFsRCGvPMMMIrSL_2CWqE7UAsmh22mgivJE
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3.6.1.1 Estimacion de la oferta actual

Dado que este mercado es nuevo en la region, es dificil determinar el tamafio
actual de la oferta, sin embargo, tomando en consideracion a los seguidores de las
cuentas de Instagram de las empresas identificadas en la seccion 3.6.1, y asumiendo
gue todos los seguidores son de la ciudad de Mexicali y han consumido al menos una
vez el producto, la oferta estaria situada alrededor de las 59,600 unidades.

3.6.1.2 Inventario fisico de los productores principales

De igual manera, existe una alta complejidad para poder determinar la cantidad
de inventario manejado por los distintos competidores, sin embargo, tomando como
referencia la informacion disponible en la pagina de internet de Be You MX
(beyoumexico.com), es apreciable que manejan protectores para diversos modelos de
los smartphones mas populares, como son: iPhone 7, iPhone 8, iPhone X, iPhone 11,
iPhone 12, Galaxy S9, Galaxy S10, entre otros. Ole Cases maneja un inventario similar,
pero ademas incluye modelos de la marca Huawei, como el Huawei P20 y P30, etc.

MODELO

Iphone 7/8/SE Iphone 7/8 Plus Iphone Xr

Iphone X/Xs Iphone Xs Max Iphone 11

Iphone 11 Pro Iphone 11 Pro Max Samsung S9
Samsung S9+ Samsung S10 Samsung S10+
Iphone 12 Iphone 12 Pro Iphone 12 Pro Max

Iphone 12 Mini

Imagen 18. Variedad de modelos disponibles ofrecidos por Be You MX.
(Listado obtenido de beyoumexico.com)

La ventaja de estos competidores es que el tipo de producto final que manejan les
permite manejar un inventario genérico a partir del cual se derivan los diversos estilos
gue ofrecen. Algo que seria similar para LaserFAB.

3.6.1.3 Caracteristicas de los principales productores

De los cinco competidores a los que se hace referencia en el punto 3.6.1, dos (Be
You MX y Ole Cases) cuentan con espacios de venta al publico en la seccién Noreste de
Mexicali, mientras los demas se manejan de forma digital a través de redes sociales
como Facebook e Instagram. Los primeros dos, ademas cuentan con una venta en linea
a través de paginas web (beyoumexico.com y olecases.com) hospedadas en la
plataforma de tiendas web Shopify, a través de la cual ofrecen envio de sus productos a
toda la republica mexicana. De acuerdo con fuentes secundarias, ambas empresas son
locales, fundadas por emprendedores jévenes con apoyo de familiares, pareja y amigos,
contando con alrededor de 10 empleados 0 menos.



L A FARB=:  Plan de Negocios LaserFAB 45

3.6.1.4 Andlisis del régimen del mercado

Asi como existen ventajas en el manejo de un inventario genérico que
posteriormente se puede personalizar, también existen desventajas derivadas del tipo de
industria que sigue este negocio, ya que, el mercado de dispositivos inteligentes se
encuentra en constante evolucién, con nuevos modelos siendo liberados cada afio, y a
su vez lanzando también una mayor variedad. Esto es un factor que puede jugar en
contra de una empresa de este tipo, sobre todo si no se determinan los correctos valores
de inventario con la debida frecuencia.

3.6.2 Situacion futura
3.6.2.1 Evaluacion previsible de la oferta

El mercado de la personalizacion de accesorios moviles se encuentra apenas en
nacimiento, ya que la individualizacion que buscan los usuarios es algo que ha
comenzado a despertarse de forma reciente, por lo que es previsible que surjan mas
competidores en el sector buscando ganar una parte durante el desarrollo de este. De
las cinco empresas investigadas en la regién, ninguna supera los dos afios, por lo que
se estima que el auge de este mercado se vea saturado en los siguientes 3 a 5 afios.

3.6.2.2 Proyeccion de la oferta

Con una tendencia en todos varios sectores desde la ropa hasta la industria
automotriz inclindndose a la personalizacién (Burns, 2020), se puede considerar una tasa
de crecimiento conservadora del 10% con base en los datos del inciso 3.6.1.1 para
alcanzar una oferta posible de 96,000 unidades para 2025, como lo muestra la Grafica
18. Proyeccion de la oferta

Proyeccion de oferta de protectores
personalizados

350.0

300.0

250.0

200.0

150.0 ® Demanda

Usuarios
(miles)

100.0 m Oferta

50.0

0.0 2020 2021 @ 2022 2023 2024 | 2025

mDemanda 2329 2489 265.0 281.1 297.1 @313.2
u Oferta 59.6 65.6 72.1 79.3 87.3 96.0
Afo

Gréfica 18. Proyeccion de la oferta
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3.7 DETERMINACION DE LOS PRECIOS DEL PRODUCTO
3.7.1 Mecanismos de formacion de los precios del producto

Se define que el precio del producto estar4 conformado por la suma de costos fijos y
costos variables, a los que se afiadira un margen del 35%, tal como lo muestra la
DESGLOSE DE COSTO NETO

Protector (unidad por lote de 250) $137.0
Impuesto general de imp. (20%)* $27.4
Derecho de tramite Aduanero (5%)* $6.9
Honorarios aduanales (10%)* $13.7
Envio S4.6
Empaque $7.4

Tabla 17. Costo total unitario de materia prima

Afo
COSTOS UNITARIOS 1 2 3 4 5
Materia Prima $213.57 $213.57 $213.57 $213.57 $213.57
Mano de Obra $56.81 $50.96 $50.96 $50.96 $50.96
Indirectos de produccién $21.70 $20.24 $20.24 $20.24 $20.24

TOTAL COSTO UNITARIO $292.09 $284.77 $284.77 $284.77 $284.77
Tabla 18. Algunas consideraciones para tener en este punto son: la estimacion esta dada
con base en el modelo de operacion de la etapa uno de distribucion mencionada en el
inciso 3.8; se consideran lotes de 250 unidades provenientes de China. Con base en
esto, el precio de venta de los productos de LaserFAB se mantiene un 40% por debajo
del de la competencia mencionada en el punto 3.6.1. Esto funcionara como una
estrategia de penetracion y permite aumentar el margen o trabajar en la reduccién de
costos mediante la implementacién de proyectos de mejora continua.

DESGLOSE DE COSTO NETO

Protector (unidad por lote de 250) $137.0
Impuesto general de imp. (20%)* $27.4
Derecho de tramite Aduanero (5%)* $6.9
Honorarios aduanales (10%)* $13.7
Envio S4.6
Empaque $7.4

Tabla 17. Costo total unitario de materia prima

Afo
COSTOS UNITARIOS 1 2 3 4 5
Materia Prima $213.57 $213.57 $213.57 $213.57 $213.57
Mano de Obra $56.81 $50.96 $50.96 $50.96 $50.96
Indirectos de produccién $21.70 $20.24 $20.24 $20.24 $20.24

TOTAL COSTO UNITARIO $292.09
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Tabla 18. Formulacion del precio del producto

3.7.2 Margenes de precios probables y su efecto sobre la demanda

Se establecié el margen del 35% para tener competitividad en cuestion de precio
y poder penetrar de una manera mas sencilla el mercado. Se espera que, aunque el
precio sea superior al que estan dispuestos a pagar la mayoria de las personas que
respondieron la encuesta del ANEXO 2 (Gréfica 19), esto sea compensado por la
satisfaccion y la experiencia de compra que recibiran.

¢, Cuanto pagarias por un protector
personalizado?

= Entre $200 y $300
= Mas de $300

Menos de $200

Gréfica 19. Percepcion de valor a pagar

3.7.3 Influencia prevista de los precios en la cuantia de la demanda

El sector de protectores personalizados apenas comienza a consolidarse.
Representa una forma de expresion del consumidor, una manera de individualizar sus
dispositivos que cada vez son mas comunes. A quienes tengan este tipo de necesidad o
gusto, no le pesara un incremento inesperado en los precios debido a factores externos,
mientras se encuentren dentro de un margen razonable para el mismo consumidor. Una
crisis econOmica, una pandemia, un conflicto armado podrian ser factores que
incrementen el precio de manera inesperada, que estos clientes en la mayoria de los
casos estarian dispuestos a absorber por conseguir un bien individualizado. Sin
embargo, si los impactos de estos factores son drasticos, obligarian a una subida
excesiva de los precios donde el cliente ya no estaria dispuesto a pagar y buscaria otras
alternativas. Factores como la ruptura en la cadena de suministro por fallas de
proveedores o transportistas no deben afectar el precio que paga el cliente, pues se
consideran ineficiencias o casualidades para los que la empresa debe prepararse.

3.8 CANALES DE COMERCIALIZACION Y DISTRIBUCION DEL PRODUCTO

La estrategia de comercializacion y distribucién se dividira en tres etapas que se
irdn ejecutando conforme el crecimiento de la empresa. La primera etapa consistira en
promocion y venta a traves de redes sociales; la segunda etapa contemplara la venta a
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través de una pagina web con un catélogo en linea; y la tercera etapa contempla la
apertura de un punto de venta al publico.

3.8.1 Descripcion de los canales de distribucion

Los canales de distribucion seran duales, pues incluirdn una distribucion tanto
directa como cruzada, de acuerdo a lo descrito en el parrafo 3.8. Es asi entonces, que la
primera etapa consistira en tiendas en linea basadas en las plataformas de las redes
sociales de Facebook e Instagram, donde los clientes podran revisar el catalogo, hacer
sus pedidos a través de Messenger, Mensaje directo de Instagram e incluso WhatsApp,
para luego acordar un punto de entrega del producto terminado. En la segunda etapa, el
proceso se formalizara de mejor manera, y aunque se puede seguir brindando atencion
mediante redes sociales, se tratara de dirigir todo el trafico de compra a través de una
pagina web previamente disefiada. Mientras que, para la tercera etapa, ademas de los
medios digitales, se contara con una ubicacion fisica que los clientes podran visitar para
visualizar el catalogo, la calidad del producto y poder hacer sus compras y pedidos.

3.8.2 Descripcion operativa de los canales de distribucion
Para la etapa uno, se estima que el flujo sea el siguiente:

1. El cliente visualiza el disefio de su interés en alguna de las cuentas de redes
sociales de LaserFAB y contacta a la empresa a través de Messenger,
Mensaje directo de Instagram o WhatsApp haciendo mencion del producto de
su interes.

2. LaserFAB confirma el costo y tiempo de entrega del producto seleccionado,
asi como las opciones de personalizado elegidas por el cliente y espera su
visto bueno.

3. LaserFAB toma de su inventario de protectores genéricos, el numero de parte
adecuado para el modelo seleccionado por el cliente y lo somete al proceso
de grabado laser.

4. LaserFAB empaca el producto y confirma al cliente que éste esta listo para su

entrega.

LaserFAB y el cliente acuerdan un punto de entrega para el producto.

El producto es entregado al cliente en el punto acordado y éste paga el costo

a LaserFAB.

oo

En la etapa dos, la intencién es formalizar la experiencia del cliente y el proceso
de compra del producto, siguiendo estos pasos:

1. El cliente visualiza el disefio de su interés en alguna de las cuentas de redes
sociales de LaserFAB y se dirige al enlace de pagina web proporcionado para
revisarlo, o contacta a la empresa a través de Messenger, Mensaje directo de
Instagram o WhatsApp haciendo mencion al producto de su interés.

2. Sila persona contacté a LaserFAB por algun medio de mensajeria, la empresa
le contesta cordialmente y lo redirige a la pagina web del producto especifico
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que el cliente esta pidiendo, donde puede visualizar precio, promociones, stock
disponible y variantes en los disefios.

El cliente procede a realizar la compra a través de la pagina web donde le
indica el tiempo de entrega de su producto y puede definir las instrucciones
para entrega de este. Los métodos de pago disponibles podran variar, pero se
pretende que al menos consista en tarjetas de débito, crédito, transferencia o
deposito directo.

Una vez pagado el pedido mediante la pagina se confirma la orden y LaserFAB
procede a ejecutarla.

LaserFAB toma de su inventario de protectores genéricos, el numero de parte
adecuado para el modelo seleccionado por el cliente y lo somete al proceso
de grabado laser.

LaserFAB empaca el producto y confirma al cliente que éste esta listo para su
entrega.

LaserFAB hace entrega del producto al cliente con base en las instrucciones
gue el mismo proporciond durante el proceso de compra. Se define que las
opciones de entrega deben incluir al menos: entrega a domicilio en el area
poniente de Mexicali, entrega en punto medio previamente acordado, y envio
a domicilio a través de mensajeria o0 paqueteria.

En cuanto a la etapa tres, que se refiere al punto de venta fisico, el proceso debe
asemejarse al siguiente:

3.8.3

El cliente se entera de LaserFAB a través de sus redes sociales o pagina web
donde se encuentra disponible la ubicacion del punto de venta.

El cliente acude al local de LaserFAB donde puede ver el catadlogo en
exhibicion y solicitar una muestra de los distintos disefios de su interés.

Una vez definido el modelo de interés para el cliente, se procede a realizar el
pedido mediante el pago con tarjeta de crédito o débito, entre otros. Ademas,
el cliente define el método de entrega de su preferencia.

LaserFAB especifica al cliente el tiempo de entrega de su producto y procede
a su fabricacion.

LaserFAB toma de su inventario de protectores genéricos, el nimero de parte
adecuado para el modelo seleccionado por el cliente y lo somete al proceso
de grabado laser.

LaserFAB empaca el producto y confirma al cliente que éste esta listo para su
entrega.

LaserFAB hace entrega del producto al cliente con base en las instrucciones
gue el mismo proporciond durante el proceso de compra. Se define que las
opciones de entrega deben incluir al menos: entrega a domicilio en el area
poniente de Mexicali, entrega en el punto de venta, y envio a domicilio a través
de mensajeria 0 paqueteria.

Problemas o puntos criticos en la comercializacion

El principal problema que se considera es la seguridad como un factor muy
importante pues el inventario, equipo y efectivo de caja se veran comprometidos en el
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establecimiento en caso de un delito. De igual manera, una reduccién en el flujo de
clientes puede comprometer la liquidez de la empresa para cumplir con los compromisos
fijos.

El segundo problema identificado es la proveeduria, ya que, siendo proveedores
de origen asiatico, existe un riesgo en el surtido del inventario, que en su momento
genere escases de los modelos mas populares y limite las ventas.

3.9 POSIBILIDADES DEL PROYECTO
3.9.1 Condiciones de competencia del proyecto

Definiendo que en la region existe una cantidad reducida de competidores
directos, se define que el proyecto es factible.

3.9.2 Demanda potencial del proyecto

De acuerdo con el analisis realizado en el punto 3.5.1.3, se define que existe una
demanda de aproximadamente 248,900 unidades, de las cuales, conforme se establece
en la seccion 3.6.1.1, solamente 59,600 se encuentran cubiertas por los competidores
actuales.

3.9.3 Participacion

Se define una participacion de aproximadamente 14,745 unidades para el afio 1
con base al punto 4.1.1.2, equivalentes al 5.9% de participacion de la demanda total.

3.10 CONCLUSIONES

Con base en los datos y consideraciones definidos en este estudio, se determina
gue el proyecto es VIABLE, ya que existe una demanda insatisfecha del producto
propuesto que debe ser atendida.
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4 ESTUDIO TECNICO
4.1 TAMANO
4.1.1 Capacidad del proyecto
4.1.1.1 Definicion del tamafio
De acuerdo a los criterios establecidos en el Diario Oficial de la Federacion para
la estratificacién de las micro, pequefias y medianas empresas (2009), con base en la
férmula de tope maximo combinado se considera para la primera etapa de operacion de

LaserFAB como una microempresa, ya que solo se contara con 1 empleado, y el monto
estimado de ventas anuales se calcula en $545,620.79:

T Axi binado = (0.1)(1) + (0.9) $545,620.79 0.59
ope maximo compinado = . A)——/———————— = L.
P $1,000,000
Estratificacion
Rango de Rango de monto de -
_ . Tope maximo
Tamano Sector namero de ventas anuales A
. combinado®
Iraha|adﬂrns {de}
Micro Todas Hasta 10 Hasta 34 4.6
Fequene - Deste 1T Tan | Desae U7 naera
Comercio a0 $100 93
) Desde 11 hasta Desde $4.01 hasta
Industria y Servicios 50 $100 9%
Mediana . Desde 31 hasta
Comercio
100 Desde $100.01 hasta
235
Servicios Desde 51 hasta 3250
100
Desde 51 hasta | Desde $100.01 hasta
Industria 250 $250 250

Tabla 19. Estratificacion de micro, pequefias y medianas empresas
(Elaborada por Gobierno de México)

4.1.1.2 Capacidad disefiada

Se define una disponibilidad de operacién de 8 horas diarias, 5 dias por semana,
utilizando 3 equipos de marcado (6,240 horas), cada una con una capacidad de 4
unidades por hora (0.25 horas/unidad). Esto equivale a 24,960 unidades anuales.

Capacidad de diseio = —22X0MOTAS 1 960 unidad
apaCl a e aitseno = 025 horas/unidad = ) uniaaaes

Se considera una subutilizacion por mantenimiento y ajustes estimada del 30%.
Esto se sustrae del tiempo total disponible para encontrar la capacidad real:

c dad = (17,472 horas)(1 — 0.3) = 17472 unidad
apaciaaa reat = 0.25 horas/unidad v unaaaes




+— A FAB=:  Plan de Negocios LaserFAB 52

Contemplando la curva de aprendizaje y el tiempo que tarden en generar un
impacto las estrategias de marketing, se estima un incremento de produccion del 2%
mensual durante el primer afio, de acuerdo con el pronéstico de la Tabla 20.

Mes de operacién Afio 1

CURVA DE APRENDIZAJE 5 6 7 8
CAPACIDAD REAL 98% 1,166 1,190 1,214 1,239 1,264 1,290 1,316 1,343 1,370 1,398 1,427 1,456 15,673
Merma produccién 4% 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 627
PRODUCCION REAL 94% 1,119 1,142 1,165 1,189 1,213 1,238 1,263 1,289 1,316 1,342 1,370 1,398 15,046
Merma producto terminado 2% 22 23 23 24 24 25 25 26 26 27 27 28 301

Total merma en unidades 69 70 72 73 75 76 78 80 81 83 84 86 928

PRODUCCION PARA INVENTARIO 92% 1,097 1,119 1,142 1,165 1,189 1,213 1,238 1,263 1,289 1,316 1,342 1,370 14,745

Tabla 20. Prondstico de unidades para el afio 1 de LaserFAB

El prondstico de la Tabla 20 en conjunto con la capacidad real, permiten el calculo
de la capacidad nominal para el afio 1, determinando que durante dicho periodo no se
aprovechard la capacidad disponible, subutilizando el 23.4%:

Pronéstico de produccion _ 13,385
Capacidad efectiva 17,472

Capacidad nominal = =76.6%

4.1.1.3 Méargenes de capacidad utilizable

Tomando los datos de la produccion proyectada para el afio 1y la capacidad de
disefio, es posible calcular el porcentaje de utilizacion:

Produccion proyectada 13,385

— = 0,
Capacidad de disefio 24960 53.6%

% Utilizacion =

Esto indica que es necesario empujar por un incremento en la demanda del
producto para mejorar dicha utilizacion.

4.1.1.4 Consideraciones

a. La capacidad de disefio considera la produccion de un solo modelo de
protector y una utilizacién del equipo al 100% en el tiempo disponible.

b. Los tiempos de ajuste descontados del tiempo disponible para calcular la
capacidad efectiva, estan determinados por el promedio actual de tiempo
perdido en ajustes del equipo. Considera pruebas, mantenimientos, ajustes y
retrabajos.

c. Para la proyeccion de produccion, se considera un crecimiento constante
mensual, considerando optimizacion de los disefios y el proceso, asi como
mejoras al equipo.
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4.1.1.5 Curva de aprendizaje

Existen diversos factores en la operacion que deberan considerarse como parte
del proceso de fabricacion y que permitan incrementar la capacidad efectiva,
enlistandose a continuacion:

e Mantenimiento del equipo. La limpieza, lubricacién y reemplazo de partes
desgastadas debera documentarse y trabajar en mantener refacciones en
inventario.

e Ajustes de los parametros del equipo. Cada parte del proceso de marcado
necesita contar con valores de velocidad e intensidad definidos para
lograr un acabado Optimo, estos cambiaran dependiendo del tipo de
material a marcar.

e Ajustes del disefio previo al marcado. El archivo que se va a marcar debe
estar optimizado para el proceso. Blanco y negro, o escala de grises para
el contenido, azul para los contornos y rojo para las areas de corte.
Cualquier otro color, no sera procesado por el equipo de marcado.

e Ajustes del modelo previo al marcado. La pieza a ser marcada, debe
colocarse a una altura y orientacion especifica para lograr un acabado
perfecto.

e Plantillas de los modelos para su marcado. Con el propésito de facilitar el
posicionamiento de los modelos contra el disefio a marcar, es de gran
ayuda la generacion de plantillas que minimicen los ajustes manuales.

4.2 FACTORES CONDICIONANTES DEL TAMANO
421 Dimension del mercado

De acuerdo con la informacién recolectada y el analisis realizado en el punto 3.5
del estudio de mercado en el presente documento, se determiné una demanda potencial
del mercado mexicalense alrededor de las 248,900 unidades para 2021, subiendo hasta
las 313 mil para 2025. Con la proyeccion de capacidad de acuerdo al punto 3.9.3 para
cubrir el 5.9% de la demanda.

4.2.2 Capacidad disefiada

Se considera que la capacidad propuesta de disefio para abarcar el porcentaje de
participacion indicado en el punto 3.9.3, permiten un arranque de operaciones adecuado
para el negocio, volviéndolo autosuficiente para su operacion y crecimiento a lo largo del
tiempo. Esto quiere decir que, de requerirse un incremento de capacidad en el futuro, el
negocio tendra la capacidad de financiarlo sin recurrir a capital de los socios.

4.2.3 Disponibilidad de insumos materiales y humanos

LaserFAB requerira basicamente de recursos materiales para el producto y para
el equipo de fabricacién, de los cuales es posible prever proveedores que puedan ayudar
a la empresa a cumplir sus objetivos de comercializacion:
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Proveedores

Protectores para
celular

Ledo Trading

Company
Entrega: 15-50 dias

Shenzhen Alue Phone

TIKITAKA

Accessories
Entrega: 15-50 dias

Entrega: 15-50
dias

Empaque

AHORAFIESTA

KARMUS

Entrega: 3-5 dias

Entrega: 5-10 dias

NANY_ BAZAR
Entrega: 4a 9
dias

Refacciones K-40
Tubo CO2

Orion Motor Tech

AliIExpress.com

Motores
Controlador
Fuente

Entrega: 15-30 dias

Entrega: 15-50 dias

Tabla 21. Proveedores para materiales principales

En cuanto a recursos humanos, se definen las siguientes posiciones para la

operacion del negocio:

Puesto Departamento  Cantidad
Gerente General Administracion 1
Contador Administracion 1
Disefiador Produccién 1
Técnicos Produccién 3
Cajera Ventas 1
Repartidor Ventas 1
Desarrollador web y RS Ventas 1

Tabla 22. Listado de posiciones laborales

4.2.4 Problemas de transporte

Transporte de personal: El local se encuentra en una zona transitada con multiples
rutas de transporte colectivo y privado.

Transporte de materias primas: Se pretende que la materia prima principal, en
este caso, los protectores genéricos, sean ordenados principalmente desde China. Esto

puede generar ciertos

inconvenientes:

e Extravio de la mercancia. Debido al gran proceso logistico para el envio
intercontinental, existe un gran margen de error para que la mercancia se
procese hacia un destino equivocado.

e Dafio de la mercancia durante el transporte. Por los mismos motivos, al no
tratarse el producto con cuidado o ser empacado deficientemente, la

materia prima puede sufrir dafio durante el transporte.

e Mercancia defectuosa. En caso de que la materia prima sea enviada con
una mala calidad por el proveedor, el tiempo de resolucién puede ser

extenso.


https://www.aliexpress.com/item/4000720183258.html?spm=a2g0o.productlist.0.0.b4a941c3Pi55iW&algo_pvid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f&algo_expid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f-5&btsid=0bb0623e16176713815954600e26b1&ws_ab_test=searchweb0_0,searchweb201602_,searchweb201603_
https://www.aliexpress.com/item/4000720183258.html?spm=a2g0o.productlist.0.0.b4a941c3Pi55iW&algo_pvid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f&algo_expid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f-5&btsid=0bb0623e16176713815954600e26b1&ws_ab_test=searchweb0_0,searchweb201602_,searchweb201603_
https://www.aliexpress.com/item/1005001338008534.html?spm=a2g0o.productlist.0.0.b4a941c3Pi55iW&algo_pvid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f&algo_expid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f-21&btsid=0bb0623e16176713815954600e26b1&ws_ab_test=searchweb0_0,searchweb201602_,searchweb201603_
https://www.aliexpress.com/item/1005001338008534.html?spm=a2g0o.productlist.0.0.b4a941c3Pi55iW&algo_pvid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f&algo_expid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f-21&btsid=0bb0623e16176713815954600e26b1&ws_ab_test=searchweb0_0,searchweb201602_,searchweb201603_
https://www.aliexpress.com/item/4000407255376.html?spm=a2g0o.productlist.0.0.b4a941c3Pi55iW&algo_pvid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f&algo_expid=9de1de75-7833-440b-b266-7afbd172495f-31&btsid=0bb0623e16176713815954600e26b1&ws_ab_test=searchweb0_0,searchweb201602_,searchweb201603_
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-829503158-20-caja-para-cases-fundas-smartphone-celular-18x11x25-_JM#reco_item_pos=0&reco_backend=machinalis-seller-items-pdp&reco_backend_type=low_level&reco_client=vip-seller_items-above&reco_id=5c535a30-6e8b-4a2e-a6a6-8d8abdd8a9e8
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-877466889-100-cajas-de-carton-para-case-o-carcasas-de-celular-_JM#position=26&type=item&tracking_id=4755a16b-dadd-4d06-a1cb-751deea48e45
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-861885848-100-cajas-18x10x3-carton-micro-corrugado-armable-para-envios-_JM?searchVariation=73325432281#searchVariation=73325432281&position=25&type=item&tracking_id=abe01c80-8e1f-413e-a7a2-c7c41d778310
https://www.amazon.com/stores/page/BBB2A121-4459-4A32-8D4C-6FFC93E79B3E?ingress=2&visitId=6b4742a0-679b-4f6f-87ac-e1902f94586c&ref_=ast_bln
https://www.aliexpress.com/popular/k40-laser.html
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e Mercancia equivocada. Si el material entregado no corresponde con el
material ordenado, el tiempo de respuesta puede afectar a la operacion.

425 Problemas institucionales

Dentro de los problemas principales que pudieran afectar la continuidad del
negocio se identifican tres: Ventas bajas, Entregas fallidas y una Mala administracion.
Para poder identificar de manera general los componentes de estos problemas y trabajar
en resolverlos, se utiliza el arbol de problemas mostrado en las figuras

Endeudamiento Fa!ta_de Quiebra
crecimiento
EFECTOS
Ventas Bajas
Pe o
CAUSAS . : ~ i
Desinteres del Camparias mal Competencia
cliente segmentadas fuerte

Producto no Precios altos
atractivo

Gréfica 20. Arbol de problemas para Ventas Bajas

(Fuente: Elaboracién propia)



ST FAB#:  Plan de Negocios LaserFAB 56

Mala reputacién Caida en ventas Quiebra
EFECTOS I I
Entregas
Fallidas
/CAUSAS | | B
Retraso en Retraso en Retraso en
produccion envio recibo de orden
[ |
| | | | |
Falta de Defectos de Retraso Fallas en pagina Falla sistema de
capacidad calidad proveedor web pagos
| |
Fallas de Condiciones
repartidor climéticas
. 4
Gréfica 21. Arbol de problemas para Ventas Fallidas.
(Fuente: Elaboracién propia)
(.:C.)STOS Multas Per_dida de Quiebra
adicionales clientes
EFECTOS I I
Mala
administracion
( i i | )
CAUSAS Falta d
Faltg de‘ ata oo Falta de tiempo
experiencia herramientas
[
I |
Exceso de Falta de
actividades personal
L g

Gréfica 22. Arbol de Problemas para Mala Administracion.

(Fuente: Elaboracién propia)

4.2.6 Capacidad administrativa

LaserFAB contara con una estructura jerarquica sencilla como se define en la
Grafica 23. Los aspectos administrativos de importacion de materias primas, seran
canalizados a través de servicios de externos.
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Gerente
General
|
[ [ [ [
Disefador Contador Técnicos Repartidor
Desarrollador .
Cajera
web

Gréfica 23. Estructura organizacional 6ptima para LaserFAB.

(Fuente: Elaboracion propia)

4.2.7 Justificaciéon del tamafio en relacidén con el proceso y la localizacion

De acuerdo con el punto 4.5.1.2, para atender a los clientes entre la poblacion
definida en esta microlocalizacion, se considera oportuno el tamafio de las instalaciones
sefialadas en la seccidn 4.5.2. Pues de dicha ubicacion es posible otorgar un servicio de
entrega a domicilio a menos de 20 minutos de distancia, como se muestra en la Imagen

19.

Imagen 19. Region de alcance de entrega de LaserFAB.

(Fuente: INEGI)
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4.3 PROCESO
4.3.1 Descripcion de las unidades de transformacion

Recibo de material Proceso de Inspeccién de Empaque
genérico marcado producto terminado

Imagen 20. Unidades de transformacion.

4.3.2 Justificaciéon técnica del proceso de transformacion

Etapa del proceso Justificaciéon
Los protectores genéricos son enviados por el proveedor y
Recibo de material recibidos directamente en las instalaciones de LaserFAB,
geneérico pasando a ser almacenados en el area destinada para
inventario.

Las ordenes que lleguen a través de redes sociales y
demas medios electrénicos son recibidas y procesadas
Proceso de marcado para generar el archivo de marcado, realizando los ajustes
necesarios a la marcadora y colocando el protector
genérico del modelo seleccionado por el cliente

Inspeccion del producto | Después del proceso de marcado se revisa la calidad del
terminado marcado para liberar el producto.

Se empaca el producto terminado para proceder a
gestionar la logistica para su entrega.

Tabla 23. Descripcion de las unidades de transformacion
(Fuente: Elaboracion propia)

Empaque
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4.3.3 Insumos principales y secundarios, su procedenciay disponibilidad

Protector para celular genérico.
Origen: China

Disponibilidad: En inventario
Entrega: 1 mes

Caja para empaque

Origen: Ciudad de México
Disponibilidad: En inventario
Entrega: 5 dias

Tabla 24. Insumos principales y secundarios
(Fuente: Elaboracion propia)

4.3.4 Residuos

En la Tabla 25 se definen los tipos de residuos generados por la operacién, asi

como el manejo que se les dara.

Tipo de residuo

Manejo

Madera resultada de trabajos defectuosos

Segregacion y disposicién/reciclaje

Piel resultada de trabajos defectuosos

Segregacion y disposicién como residuo
sélido urbano

Protector plastico defectuoso

Segregacion y reciclaje

Empaques defectuosos

Segregacion y reciclaje

Embalaje de recibo de material

Segregacion y disposicién/reciclaje

Tabla 25. Relacion de desperdicios y su manejo
(Fuente: Elaboracion propia)
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4.3.5 Diagrama de flujo del proceso total
En la Gréfica 24 se define el diagrama de flujo del proceso de fabricacion de los

protectores personalizados.

Recibo de Proceso de
orden marcado

Seleccion de Inspeccién
producto de

inventario J

i Empaque

Colocacion y

ajuste en J

marcadora @
Seleccion /

edicion de

disefio en
computadora

|

O

Gréfica 24. Diagrama de flujo del proceso productivo
(Fuente: Elaboracion propia)

4.4 INSTALACIONES, EQUIPOS Y PERSONAL TECNICO

Instalaciones: Se cuenta con un espacio iluminado, ventilado y con el equipo
necesario para la operacion.
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Imagen 25, cuenta con area para almacenamiento de inventario, area de
preparacion y disefio, area de marcado y area de empaque y almacenamiento de

producto terminado.

Equipos: Se cuenta con el equipo necesario para el proceso productivo,
considerando una computadora, marcadora laser, bomba de agua y set de herramientas.

Las especificaciones se listan en la Tabla 26.
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Equipo Especificaciones

Marca: Asus Vivobook

Modelo: S533FA-DS74

Pantalla: 15.6” FHD

Computadora Procesador: Intel Core i7-10510U
RAM: 16GB DDR4
Almacenamiento: 512GB PCle SSD
Sistema operative: Windows 10 Home
Marca: OrionTech

Modelo: K-40

Tipo: Laser COz2

Potencia: 40W

Marcadora laser | Voltaje: 120 V

Area de trabajo: 300x200 mm
Velocidad: 1-300 mm/s

Precisién de marcado: 2500 dpi
Precision de posicionamiento: 0.01 mm
Marca: EcoPlus

Modelo: EcoAir 1

Capacidad: 793 gph

Presion: 2.9 psi

Voltaje: 120 V

Corriente: 0.25 A

Set de Modelo: SET-124

herramientas Juego de 124 piezas

Bomba de agua

Tabla 26. Especificaciones de equipos
(Fuente: Elaboracién propia)

Personal directo: inicialmente no se considera la contratacion de personal. Sin
embargo, conforme al crecimiento de la empresa, se contara con 3 personas para ventas,
produccién y entrega.

Personal indirecto: de igual forma, no se considera personal de manera inicial
pues se recurrird al uso de contratistas en caso de ser requerido.

4.5 LOCALIZACION
4.5.1 Descripcion
4.5.1.1 Macrolocalizacion
Se define la zona en la que la empresa iniciara operaciones como la ciudad de

Mexicali en la seccion noreste del estado de Baja California en México. Esta localizacion
es definida por conveniencia para los fundadores que residen en dicha urbe.
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Imagen 21. Macrolocalizacion de LaserFAB
(Fuente: INEGI)

4.5.1.2 Microlocalizaciéon

En cuanto a la ubicacidon en el municipio, la empresa se sitla al oriente de la
ciudad, en la colonia Sevilla, perteneciente a la AGEB 0200200016605, ubicandose al
alcance de 148,356 viviendas habitadas, en las que se pueden encontrar a 304,281
personas entre 15 y 59 afios dentro de un radio de 10 km, como lo muestra la Imagen
22. (INEGI, 2020)

Imagen 22. Microlocalizacion de la empresa en Mexicali
(Fuente: INEGI)
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4.5.1.3 Integracion en el mercado

De acuerdo con DENUE, en la region definida en la Imagen 22, existen 124
establecimientos de la actividad economica 466212 “Comercio al por menor de teléfonos
y otros aparatos de comunicacion”. (INEGI, 2020)

En el radio de 10 km se encuentran, ademas, 761 establecimientos
correspondientes a la categoria 61 “Espacios educativos”, 918 pertenecientes a la 62
“Servicios de salud y asistencia social’, y 206 definidos en la 71 “Servicios de
esparcimiento culturales y deportivos, y otros servicios recreativos”, como lo ilustra la
Imagen 23 (INEGI, 2020). Por lo que la localizacion ademas de ser conveniente para los
inicios de la operacion, se encuentra bien ubicada en términos de alcance a distintos
sectores. Sin embargo, en definitiva, para la expansiéon o el crecimiento operativo, sera
necesario contar con una ubicacion céntrica que permita alcanzar al alrededor de 3,152
establecimientos pertenecientes a las categorias mencionadas, como se muestra en la
Imagen 24.

Imagen 23. Entidades econdmicas en el radio de operacion de LaserFAB
(Fuente: INEGI)

Imagen 24. Area ideal de operacién de LaserFAB
(Fuente: INEGI)
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45.1.4 Economias externas

La integracion con los establecimientos definidos en el punto O permitiran a
LaserFAB desarrollar estrategias de penetracion basadas en la segmentacion a través
de mineria de datos de los consumidores de las areas definidas, para entender de mejor
manera el tipo de producto que les atrae y establecer publicidad y promociones que
permitan activar a dichos consumidores.

4.5.2 Ordenamiento espacial interno

En esta seccion se definen las caracteristicas de las instalaciones para las
actividades productivas de LaserFAB.

4.5.2.1 Distribucién de las instalaciones en el terreno

El espacio disponible con el que se cuenta para las operaciones iniciales de

sl e
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i | °
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BANO LIMPIEZA
]
MOSTRADOR CAJA
LaserFAB se define en la 7.0000

Imagen 25.
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Imagen 25. Distribucion interna
(Fuente: Elaboracién propia)

4.5.2.2 Flujograma espacial

En esta seccion se define el flujo necesario para la fabricacion de los productos
de LaserFAB, considerando los movimientos requeridos en la operacion, tal como lo
muestra la Imagen 26.
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Imagen 26. Flujo del proceso productivo
(Fuente: Elaboracién propia)

4.5.3 Calificacién y/o justificacion
4.5.3.1 Razones geogréficoffisicas

Se determina que la ubicacién es adecuada conforme al tipo de consumidor que
se planea atender. El tamafio y la distribucion del local seleccionado, permiten distribuir
las actividades de forma ordenada, manteniendo un espacio limpio y organizado, con
funciones definidas.

4.5.3.2 Proceso productivo

Se determina que el proceso es eficiente, ya que se cuenta con todos los equipos
y materiales a la mano para el marcado de las unidades.

4.5.3.3 Programa de expansion

Dadas las circunstancias en las que el negocio pueda adquirir una mayor
participacion de mercado, se considera primeramente la adquisicion de equipos de
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mayor tamafio, y posteriormente, de ser necesario, migrar a un espacio comercial mas
amplio.

4.5.4 Distanciay costos de transporte
4.5.4.1 De los productos

Se define que los insumos vendras principalmente de Asia, por lo que el flete
constituird una parte significativa del costo del producto, sin embargo, aprovechando
economias de escala, se considerara el orden de productos en volumen para reducir
costos de transporte. Como se establece en la

DESGLOSE DE COSTO NETO

Protector (unidad por lote de 250) $137.0
Impuesto general de imp. (20%)* $27.4
Derecho de tramite Aduanero (5%)* $6.9
Honorarios aduanales (10%)* $13.7
Envio S4.6
Empaque $7.4

Tabla 17. Costo total unitario de materia prima

Afo
COSTOS UNITARIOS 1 2 3 4 [
Materia Prima $213.57 $213.57 $213.57 $213.57 $213.57
Mano de Obra $56.81 $50.96 $50.96 $50.96 $50.96
Indirectos de produccidn $21.70 $20.24 $20.24 $20.24 $20.24

TOTAL COSTO UNITARIO $292.09 $284.77 $284.77 $284.77 $284.77
Tabla 18, se considera un costo de $4.64 pesos por protector como costo de envio
desde China en un grupo de 250 piezas.

En cuanto a las cajas para empaque, considerando al primer proveedor de la
Tabla 21, se conoce un costo de envio desde la Ciudad de México, de $148 pesos por
grupo de 20 cajas, lo que representa un costo unitario de $7.4 pesos.

4.6 OBRAS FISICAS

Para este plan de negocios no se consideran obras de construccion, sino la renta
de un local comercial para la operacion de LaserFAB.

4.7 ORGANIZACION
4.7.1 Informacién general de la empresa.

La empresa se compone por dos socios fundadores que seran responsable de
las operaciones durante el primer afio de vida de la compafiia.
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4.7.2 Forma juridica.
Se considera la creacion de una Sociedad Andnima de Capital Variable (S.A. de

C.V.).
4.7.3 Estructura accionaria.
Se define la participacién de 3 socios de forma equitativa.
4.7.4 Consejo de administracion.

De acuerdo con Adame LoOpez (2017), se puede definir una administracién
mancomunada en la que los tres socios tienen control sobre los aspectos relevantes del
control de la empresa.

4.7.5 Organigrama general.
Ver punto 4.2.6.

4.7.6 Responsables del proyecto.

El principal responsable de la ejecucion del proyecto LaserFAB, es quien suscribe
el presente documento, German Gallardo, como uno de los socios.

4.7.7 Requerimientos del personal.

En la Tabla 27 se definen los requerimientos generales del personal listado en el
organigrama de la seccion 4.2.6.

Puesto Descripcion
Gerente General | Uno de los socios, con experiencia en
administracion de empresas

Contador Responsable de la salud contable del negocio
Contador publico con experiencia

Disefiador Responsable de la generacién del catalogo de
disefios, ademas del contenido para las paginas
web.

Técnico Operador | Operacion y mantenimiento de equipo de marcado
Carrera técnica en electronica

Conocimientos de computacion

Conocimientos de mecéanica

Cajera(o) Responsable de las ventas en local, control de
caja, orden y limpieza.

Conocimientos de computacion

Repartidor Recoleccion y entrega de pedidos

Preparatoria terminada

Licencia de motociclista

Desarrollador web | Responsable de la arquitectura de los sitios web de
venta, asi como el manejo de las redes sociales
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Tabla 27. Personal basico para crecimiento

(Fuente: Elaboracién propia)
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4.7.8 Tabuladores de sueldos.

Se definen las siguientes propuestas iniciales de sueldos para el personal de la
Tabla 27, que seria requerido para expandir las capacidades de LaserFAB.

. Sueldo . ..
Departamento Cantidad Diaric SDI  Mensual Anual Tipo de costo fijo
Gerente General Administracién 1 $1,000 $1,350 $41,063 $492,750 Indirecto
Contador Administracién 1 S500 $675 $20,531 $246,375 Indirecto
Disefiador Produccién 1 $500 $675 $20,531 $246,375 Directo
Técnicos Produccién 3 S$400  $540 $49,275 $591,300 Directo
Cajera Ventas 1 $300  $405 $12,319 $147,825 Indirecto
Repartidor Ventas 1 S350 $473 $14,372 $172,463 Indirecto
Desarrollador web y RS Ventas 1 S500 $675 $20,531 $246,375 Indirecto

Tabla 28. Sueldos aplicables

4.7.9 Prestaciones al personal.

El personal gozara de todas las prestaciones exigidas por la Ley Federal del
Trabajo.

4.8 OPERACION DEL PROYECTO.
4.8.1 Plazo para operacion experimental y puesta en marcha.

Se considera un periodo preoperativo de 5 meses antes del arranque oficial del
negocio, considerandose dentro de dicha etapa, los dos ultimos meses para la operacion
experimental.

PREOPERACION (MESES)
5 OPERACION (ANO 1)

Compra de equipos
Adecuacion de local
Instalacidn de equipos
Pagina web y hosting
Pruebas preoperativas
Inicio de operacién

Tabla 29. Cronograma preoperativo

4.9 CONCLUSION

De acuerdo con los factores definidos y analizados en este estudio técnico, no se
identifican imposibilidades tecnoldgicas, logisticas, ni laborales que representen un
riesgo para la ejecucion del proyecto, por lo que el mismo se considera FACTIBLE.
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5 ESTUDIO FINANCIERO
5.1 INVERSION TOTAL INICIAL, FIJA Y DIFERIDA

Como se muestra en el ANEXO 4, la inversion total requerida por el proyecto es
de $1,295,788, integrados en un 41.4% por una inversion fija de $536,109 para
conceptos de maquinaria y equipo por $442,650, y $93,459 para equipo auxiliar y
mobiliario. Asi también, el 34.2% del monto inicial se necesita en inversion diferida para
gastos preoperativos de instalacion por $337,655, y de organizacion equivalentes a
$105,000. Ademas, el 24.5% restante es requerido como capital de trabajo,
representando $317,024.

5.2 PROGRAMA DE ORIGENES Y APLICACIONES DEL PERIODO
PREOPERATIVO

Se determinan los gastos preoperativos listados en la Tabla 30, los cuales se
requieren a partir de 5 meses antes del inicio de la operacion.

DESGLOSE DE GASTOS PREOPERATIVOS
Meses

| Meses |
°e

GASTOS DE INSTALACION

Depésito local (3 meses) 10.2% 13%  $45,000 $45,000
Instalaciones eléctricas 6.8% 9% $30,000 $30,000
Instalacion de red e internet 4.0% 5% $15,000 $700 $700 $700 $700 $17,800
Preparaciones para equipos 9.0% 12% $40,000 $40,000
Remodelacion 11.3% 15% $50,000 $50,000
Instalacién de equipos 1.1% 1% $5,000 $5,000
Rotulados e imagen 6.8% 9% $30,000 $30,000
Pagina web y host 5.9% 8% $20,000 $1,500 $1,500 $1,500 $1,500 $26,000
Renta local 16.9% 22%  $15,000 $15,000 $15,000 $15,000 $15,000 $75,000
Licencias software de disefio 4.3% 6% $18,855 $18,855

Total 76% 100% $125,000 $57,200 $91,055 $47,200 $17,200 $337,655

GASTOS DE ORGANIZACION
Gastos de constitucion 4.5% 19%  $20,000 $0 $0 $0 $0 $20,000
Asesoria y soporte 19.2% 81%  $20,000 $20,000 $15,000 $15,000 $15,000 $85,000
Total 24% 100% $40,000 $20,000 $15,000 $15,000 $15,000 $105,000

TOTAL 100% $165,000 $77,200 $106,055 $62,200 $32,200 $442,655

Tabla 30. Desglose de gastos preoperativos

5.3 DETERMINACION DE LOS COSTOS

Los costos se determinan a precios constantes y consideran las erogaciones
requeridas para la adquisicion del inventario, asi como los gastos relacionados al
marcado, disefio, empaque, comercializacion y gastos de administracion.
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5.4 COSTO DE PRODUCCION
5.4.1 Materia prima

Conforme a la informacion plasmada en la tabla del ANEXO 5, se define un costo
de materias primas por unidad de $200.93.

5.4.2 Mano de obra

De acuerdo a lo mostrado en la Tabla 31, se define un costo unitario de mano de
obra de $46.80 pesos para el afio 1, que baja a $51.00 pesos a partir del afio 2.

PRESUPUESTO DE MANO DE OBRA

. Tipo de Ao
costo 1 2 3 4 )
Costo directo Fijo S 837675 S 837,675 S 837,675 S 837,675 S 837,675
Costo indirecto  Fijo S - S - S - S - S -

TOTAL M.O. $837,675 $837,675 $837,675 $837,675 $837,675
Costo unitario M.O. $56.8 $51.0 $51.0 $51.0 $51.0

Tabla 31. Presupuesto de mano de obra

5.4.3 Costo del servicio

Como se muestra en la Tabla 32, se definen costos variables unitarios por $7.46
y fijos por $14.24, que bajan a $12.78 a partir del afio 2.

Concepto Costo por unidad Mensual
COSTOS VARIABLES
Agua potable $0.10 $131 $1,567 $1,747 $1,747 $1,747 $1,747
Energia eléctrica $5.00 $6,530 $78,363 $87,360 $87,360 $87,360  $87,360
Otros materiales $2.00 $2,508 $30,091 $33,546 $33,546 $33,546  $33,546

COSTOS FIJOS

Mantenimiento $1,500 $18,000 $18,000 $18,000 $18,000 $18,000
Renta $15,000 $180,000 $180,000 $180,000 $180,000 $180,000
Placas y tenencia $1,000 $12,000 $12,000 $12,000 $12,000 $12,000
Otros $0 $0 $0 $0 $0 $0

TOTAL $26,668  $320,022  $332,653  $332,653  $332,653 $332,653

COSTO UNITARIO
Variable $7.46 $7.46 $7.46 $7.46 $7.46
Fijo $14.24 $12.78 $12.78 $12.78 $12.78
TOTAL UNITARIO $21.70 $20.24 $20.24 $20.24 $20.24

Tabla 32. Desglose de costo del servicio

5.5 GASTOS DE OPERACION

De acuerdo a lo sefialado en la Tabla 33, se definen gastos administrativos de
$385,125 anuales, asi como gastos de venta de $570,863, para un total de $955,988.
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Ano
Mensual 1 2 3 4 5
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldos:
Gerente General $41,063 $492,750 $492,750 $492,750 $492,750  $492,750

Total sueldos $41,063 $492,750 $492,750 $492,750 $492,750  $492,750
OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Energia eléctrica $500 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000
Teléfono e internet $850 $10,200 $10,200 $10,200 $10,200 $10,200
Papeleria y arts. oficina $500 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000 $6,000
Honorarios $1,500 $18,000 $18,000 $18,000 $18,000 $18,000

Total otros gastos $3,350 $40,200 $40,200 $40,200 $40,200 $40,200

GASTOS DE VENTA
Cajera $12,319 $147,825 $147,825 $147,825 $147,825 $147,825
Repartidor $14,372 $172,463 $172,463 $172,463 $172,463 $172,463
Desarrollador web y RS $20,531 $246,375 $246,375 $246,375 $246,375 $246,375
Mto. equipo transporte $350 $4,200 $4,200 $4,200 $4,200 $4,200

TOTAL GASTOS OPERATIVOS $91,984 $1,103,813 $1,103,813 $1,103,813 $1,103,813 $1,103,813

Tabla 33. Desglose de gastos operativos

5.6 GASTOS FINANCIEROS
El crédito gubernamental de $755,833 indicado en la

Concepto Importe % Socios Banco Gobierno
41.7% 58.33%

305,123 24% S 127,145 - $§ 177,978

101,037 8% S 42,102 - § 58,935

Equipo Principal
Equipo Auxiliar

S S

S S
Equipo de Reparto S 36,490 3% S$ 15,205 S - S 21,285
Equipo de Oficina S 51,591 4% S 21,498 S - S 30,093
Mobiliario S 41,868 3% S 17,446 S - S 24,422
Inversién diferida S 442,655 34% S 184,454 § - § 258,201
Capital de trabajo S 317,024 24% S 132,104 S - S 184,920
TOTAL DE FINANCIAMIENTO S 1,295,788 100% S 539,955 $ - S 755,833

Tabla 36, se puede obtener a través del programa Emprende Empresarial de la
Secretaria de Economia de Baja California, con una tasa de interés del 8%, una comision
por apertura de 1.5% y un plazo de 3 afios, quedando los pagos como se muestra en la
Tabla 34.

Periodo Saldo Capital Interés Pago

1 S 755,833 S 251,944 S 60,467 S 323,749
2 S 503,889 S 251,944 S 40,311 S 292,256
3 S 251,944 §$ 251,944 S 20,156 S 272,100

COSTO TOTAL $ 755,833 S 120,933 $ 888,104
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Tabla 34. Amortizacién de crédito gubernamental

5.7 CAPITAL DE TRABAJO

Se define que el capital de trabajo estara conformado por el activo circulante que
incluye 1 mes de respaldo de ndGmina y costos operativos equivalentes a $159,715, asi
como un respaldo de inventario de 15 dias, por un monto de $110,008 como lo muestra
la Tabla 35.
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Meses (afio 1)

Concepto Importe 1 2 3 4 5 Total
ACTIVO CIRCULANTE $208,990 $208,990
Bancos S0
Clientes S0
Inventarios $108,034 $108,034
$317,024 SO0 SO SO SO0 $317,024
PASIVO CORTO PLAZO
Proveedores S0
Cuentas por pagar S0
Acreedores S0
S0 S0 S0 $0 $0 $0

TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $269,723 $317,024 SO SO SO

Tabla 35. Desglose de capital de trabajo

5.8 FINANCIAMIENTO DEL PROYECTO
Conforme a la

Fuente de financiamiento

Concepto Importe % Socios

41.7%

Equipo Principal S 305,123 24% S 127,145
Equipo Auxiliar S 101,037 8% S 42,102
Equipo de Reparto S 36,490 3% $ 15,205
Equipo de Oficina S 51,591 4% S 21,498
S

S

Mobiliario 41,868 3% S 17,446
Inversion diferida 442,655 34% S 184,454

Capital de trabajo S 317,024 24% S 132,104

Banco

Gobierno
58.33%
$ 177,978
$ 58935
$ 21,285
$ 30,093
$ 24,422

S 258,201
S 184,920

TOTAL DE FINANCIAMIENTO S 1,295,788 100% $ 539,955 S

Concepto Importe % Socios

41.7%
Equipo Principal S 305,123 24% S 127,145
Equipo Auxiliar S 101,037 8% S 42,102
Equipo de Reparto S 36,490 3% S 15,205
Equipo de Oficina S 51,591 4% S 21,498
Mobiliario S 41,868 3% S 17,446
Inversion diferida S 442,655 34% S 184,454
Capital de trabajo S 317,024 24% S 132,104

Banco

- $ 755,833
Tabla 36, se determina que el 41.7% de la inversion total seréa aportada por los
socios, mientras que el 58.33% sera financiado a través de un crédito gubernamental.
Fuente de financiamiento

Gobierno
58.33%

177,978
58,935
21,285
30,093
24,422

258,201
184,920

TOTAL DE FINANCIAMIENTO $ 1,295,788 539,955

Tabla 36. Desglose de mezcla de financiamiento

W v un unmvunnnon

W v un ununmnu;moeoon

755,833

76
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5.9 ESTADO DE RESULTADOS PROFORMA

En el estado de resultados, mostrado a detalle en el ANEXO 6, se considera una
proyeccion de ventas que responde a la capacidad definida en el punto 1.6.14.1.1.2, y
despliega utilidades para los primeros 5 afios de operacion del negocio, como se resume
a continuacion:

UTILIDAD NETA $107,632 $295,733 $307,827 $339,608 $383,904
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5.10 ESTADO DE ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

Concepto
Utilidad neta
Depreciacion y amortizacion
Utilidad ajustada
Actividades de operacion
Cuentas por cobrar
Inventario
Proveedores
Impuestos por pagar
Porcién circulante del PLP
Origen/aplicacion de recursos en la
operacion
Actividades de financiamiento
Préstamo bancario LP
Aportacidn inicial
Utilidades retenidas
Origen/aplicacion de recursos por
financiamiento
Actividades de inversion
Inversion fija
Inversion diferida
Origen/aplicacion de recursos por
inversion
Aumento/disminucién de efectivo
Saldo inicial
Saldo final en efectivo

78

Tabla 37. Estado de origen y aplicacion de los recursos

5.11 BALANCE GENERAL

El balance general se muestra a detalle en el ANEXO 7.

5.12 CONCLUSIONES

Afo
1 2 3 4 5
$107,632 $295,733 $307,827 $339,608  $383,904
$163,711 $163,711 $163,711  $130,897 $57,071
$271,343 $459,444 $471,537 $470,505 $440,975
S0 S0 S0 S0 S0
S0 S0 S0 S0 S0
S0 S0 S0 S0 S0
$71,755 $125,401 $8,062 $21,188 $29,530
$251,944 S0 S0 -$251,944 S0
$323,699 $125,401 $8,062 -5230,756 529,530
$595,042 $584,845 $479,600 $239,749  $470,505
-$251,944 -$251,944 -$251,944 S0 S0
S0 S0 S0 S0 S0
S0 S0 S0 S0 S0
-$251,944 -$251,944 -$251,944 S0 S0
$343,098 $332,900 $227,655 $239,749  $470,505
S0 S0 S0 S0 S0
S0 S0 S0 S0 S0
Y] S0 S0 S0 S0
$343,098 $332,900 $227,655 $239,749 $470,505
$317,024 S660,122 $993,023 $1,220,678 51,460,426
$660,122 $993,023 $1,220,678 $1,460,426 $1,930,931

Conforme a los criterios y consideraciones establecidas en el estudio financiero,
y tomando en cuenta que el estado de resultados arroja una utilidad positiva para todos
los afnos, se puede considerar que el proyecto es RENTABLE.
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6 EVALUACION ECONOMICA
6.1 METODOS DE EVALUACION
6.1.1 Tasa Interna de Rendimiento

La Tabla 38 despliega la determinacion de la TIR operativa, situada en el 34.08%,
mientras que la TIR financiera se coloca en un 56.07%.

TIR Operativa Aio
Concepto 0] 1 p 3 4 5
Flujo de efectivo -51,295,788 $655,509 $625,156 $499,755 $239,749 $770,169
TIR Financiera Afho
Concepto 0] 1 2 3 4 5
Flujo de efectivo -5539,955  $343,098 $332,900 $227,655 $239,749 $770,169

Tasa Interna de Retorno 56.07%

Tabla 38. Tasa Interna de Rendimiento Operativa y Financiera

6.1.1 Costo de Capital Promedio Ponderado

El CCPP se define como la tasa promedio ponderada de las fuentes de
financiamiento de un proyecto o empresa (Business, 2019). Para el caso de LaserFAB,
es de 17.17%, como lo muestra la Tabla 39.

. Fue'nte d € Monto Tasa activa . % de. CCPP
financiamiento financiamiento
Socios $539,955 30.00% 42% 12.50%
Gobierno (Crédito) $755,833 8.00% 58% 4.67%
$1,295,788 17.17%

Tabla 39. Costo de Capital Promedio Ponderado

6.1.2 Recuperacion de lainversion

Con base en los flujos determinados para la inversién y operacién del proyecto se
determina en la Tabla 40 que el Periodo de Recuperacién de la Inversion (PRI) operativo
se sitla en los 24 meses, mientras que el PRI financiero se encuentra a los 19 meses de
arranque del proyecto.
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Ano

0 1 2 3 4 5
Inversién inicial $1,295,788
Flujo operativo $655,509 $625,156 $499,755 $239,749 $770,169
Flujo operativo acumulado $655,509 $1,280,665 $1,780,420 $2,020,169  $2,790,338
R t lainv.
in??;”e" e sobre lainv $640,279 $15,123  $484,632  $724,381  $1,494,550
PRI operativo (en meses) “
Inversién inicial $539,955
Flujo financiero $343,098 $332,900 $227,655 $239,749 $770,169
Flujo financiero acumulado $343,098 $675,998 $903,654 S$1,143,402 S$1,913,571
R t lainv.
in??;”e" e sobre lainv $196,857  $136,043  $363,699  $603,447 $1,373,616
PRI financiero (en meses)

El periodo de recuperacion de la inversion se calculo con base en flujos de efectivo.

Tabla 40. Periodo de Recuperacion de la Inversion Operativo y Financiero

6.1.3 Valor Presente Neto

El VPN traslada los flujos de caja al momento presente descontandolos a un tipo
de interés determinado (Valor actual neto (VAN), 2014), con lo que se determina de
acuerdo con la Tabla 41 que, tanto para el VPN operativo como financiero, son positivos.

Evaluacion economica Afo

VPN Operativo 0 1 2 3 4 5
Flujo de efectivo $655,509 $625,156 $499,755 $239,749 $770,169
Tasa de descuento 17.17% 0.853480 0.728428 0.621698 0.530607 0.452862
Flujo de efectivo a valor presente -$1,295,788 $559,464 $455,381 $310,697 $127,212 $348,780
Sumatoria de FE netos (3FEN) $1,801,534

Afo

VPN Financiero (0] 1 p 3 4 )
Flujo de efectivo $343,098 $332,900 $227,655 $239,749 $770,169
Tasa de descuento 12.50% 0.888881 0.790109 0.702313 0.624273 0.554904

Flujo de efectivo a valor presente  -$539,955 $304,973 $263,028 $159,885 $149,669 $427,370
Sumatoria de FE netos (3FEN) $1,304,925

Valor Presente Neto $764,970

Tabla 41. Calculo del Valor Presente Neto Operativo y Financiero



:_AS: R FAB—O Plan de Negocios LaserFAB 81

6.1.4 Flujo de efectivo descontado

Conforme a la Tabla 42, se determina que los flujos de todos los afios son
positivos.

Afo
Flujo de efectivo descontado 1 p) 3 4 5
FE operativo $655,509 $625,156 $499,755 $239,749 $770,169
FE financiero $343,098 $332,900 $227,655 $239,749 $770,169

Tabla 42. Flujos de efectivo descontados

6.1.5 Utilidad

Se comprende que conforme a la Tabla 43, existe una utilidad positiva desde el
afio 1, que se incrementa conforme sube el volumen de ventas proyectado y se liquidan
las responsabilidades del financiamiento.

Afo

1 2 3 4 5
Utilidad bruta en % 23.78% 25.86% 25.86% 26.13% 27.10%
Utilidad neta/Ventas (%) 1.85% 4.56% 4.75% 5.24% 5.92%

Tabla 43. Utilidad bruta y neta sobre venta

6.1.6 Razones financieras

En la Tabla 44, se determinan las razones de liquidez, apalancamiento, cobertura
y rentabilidad del proyecto, todas ellas siendo positivas e incrementandose
sustancialmente al liquidarse el financiamiento después del afio 3.

Afo
1 2 3 4 5

Liquidez

Capital de trabajo $317,024 $336,423 $543,923 $763,516 $1,234,021

indice de liquidez 2.04 2.21 2.67 6.45
Apalancamiento

Solvencia general 58% 56% 43% 27% 12%

Independencia financiera 42% 44% 57% 73% 88%
Cobertura

De intereses (veces) 3.97 13.23 26.45
Rentabilidad

Margen operativo 413%  8.23%  8.23% 8.73% 9.87%

Margen neto 1.85% 4.56% 4.75% 5.24% 5.92%

Rendimiento de activos 8.31% 20.05% 18.72%  19.88% 21.13%

Rendimiento de capital 19.93%  45.67% 32.63% 27.14% 24.13%

Tabla 44. Definicién de razones financieras
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6.2 SENSIBILIDADES
6.2.1 Alternativas de simulacion
6.2.1.1 Escenario base

Se define como escenario base el estado actual considerado para llevar a cabo el
estudio financiero de la seccion 5, asi como en la primera parte de la seccion 6.

6.2.1.2 Escenario pesimista

Se contempla que puede existir un incremento en el costo de los materiales de un
11.5%.

6.2.1.3 Escenario optimista

Se considera un incremento en el precio de venta del 10%, asi como una
reduccion en el costo de los materiales del 5%.

6.2.2 Comparativos de las simulaciones
6.2.2.1 Resultados
Se determinan los siguientes resultados para los diversos escenarios
Pesimista Base  Optimista

TIR Financiera 3.61% 34.08% 138.83%
TIR Operativa 0.98% 56.07% 298.22%

Tabla 45. Comparativa de escenarios

6.2.2.2 Flujos

6.2.2.2.1 Escenario pesimista

Afo

Flujo de efectivo descontado 1 2 3 4 )
FE operativo $293,363 $366,290 $257,521 -$2,486 $527,935
FE financiero -$19,048 $74,035 -$14,579 -S2,486 $527,935

Tabla 46. Flujos de efectivo descontado escenario pesimista

6.2.2.2.2 Escenario optimista

Ao
Flujo de efectivo descontado 1 2 3 4 )
FE operativo $1,719,030 $1,385,372 $1,211,130 $951,123 $1,481,544
FE financiero $1,406,619 $1,093,116  $939,030 $951,123 $1,481,544

Tabla 47. Flujo de efectivo descontado escenario optimista
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6.2.2.3 Recuperacion de la inversion

6.2.2.3.1 Escenario pesimista

PRI
PRI (Flujo operativo) 4.7 57
PRI (Flujo financiero) 5.0 59

Tabla 48. PRI escenario pesismista

6.2.2.3.2 Escenario optimista

PRI
PRI (Flujo operativo) 0.8 9.0
PRI (Flujo financiero) 0.4 4.6

Tabla 49. PRI escenario optimista

6.2.2.4 Valor presente neto

VPN Pesimista Base  Optimista
Operativo  -$380,730 $505,746 $3,109,077
Financiero -$217,229 $764,970 $3,649,411

Tabla 50. VPN de escenarios
6.3 CONCLUSION

Se determina conforme al analisis desarrollado en esta seccion, tomando en
cuenta los escenarios de sensibilidad propuestos, que la ejecucién del proyecto es
rentable, sin embargo es importante controlar el aspecto referente a los costos de materia
prima, ya que dichos costos representan el 79% del costo unitario, y cualquier fluctuacion
en el precio de los mismos puede impactar de forma importante en los flujos de efectivo.
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ESTRATEGIAS

. # TIPO FACTOR CLAVE % PA PTA PA|PTA PA|PTA PA PTA|PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA PA PTA| PA|PTA PA PTA PA PTA
1 | Administracion 1 . 1 . 1 . 2 . 4 . 4 3 1 . 4 . 2 . 3 . 1 . 2 .
2 E Lealtad del cliente 11% | 4 (044 3 [0.33] 4 [044] 3 [033] 1 [0.11] 4 [044] 4 [044] 4 04| 4 0.4 3 0.3 1 0.1 3 0.3 1 0.1
3 | Competitividad en precio 9% 3 (027] 1]009f1]009] 3 [027] 3 |027| 1 |009| 3 [027] 2 |02|1]|]01]4]04])]12|01[4]04]4]04
4 | Recurso humano 9% 10091 (009|121 [009] 1 |009f 3 |027] 2 |018] 1 (009] 1|01 4|04]1|01]4|04|3]03]2]02
5 | Calidad de los productos 8% 1]008| 1 ]0.08| 4 |032] 4 |032| 4 ]032] 1 |008]) 1 (008]3]02|]1]|01]3|02]1]|]01f[4]03]4]03
6 | Canales de venta 7% 4 1028] 2 1014 2 1014 4 028 1 |[0.07] 1 |0.07| 4 |[0.28]| 2 0.1 1 0.1 2 0.1 1 0.1 2 0.1 1 0.1
7 | Tiempos de entrega 7% 1 /007] 4 |028] 1 [007] 4 |028] 4 |0.28] 1 |0.07] 4 10.28] 2 0.1 1 0.1 3 0.2 1 0.1 3 0.2 4 0.3
8 E | Relacién con proveedores | 5% 10051 ]005|4|]02] 3 |015(/1]005| 4 |02])]2(010]1]01]|4]|02]1|01])]4]02f1]01]1]o01
9 | Capacidad y flexibilidad 5% 1 [005] 2 0.1 1 /005] 2 0.1 4 0.2 1 ]005] 1 ]005] 3 0.2 1 0.1 2 0.1 1 0.1 3 0.2 4 0.2
10 | Distribucion y logistica 5% 10054021 ]|005|2|01f2]02]1]|005)4 (020102121 ]|01]2]01]1|01f2]01]2]01
11 | Diversidad de productos 5% 10053 |015}| 3 [015] 4 |02 3 ]|0415] 1 [005) 3 (0151 4 |02 |1 |01]3|02]1|01f1]01]3]02
12 | Posicién financiera 5% 3 1015] 1 |005] 3 ]015) 2 ]01]1]005)]2]01]2]010]1]|01]2]01]1]01}|]2|012|1]|]01]2]01
13 | Publicidad 5% 4 1020) 3 |/015] 4 | 02| 4 | 02] 1 |005] 1 ]005|4|020] 4 |02]1]01|4]02]121]01]4]02|3]0.2
14 | Conocimiento técnico 4% 1]004| 1 [004] 2 [008] 3 |0.12| 4 |0.16] 1 [004] 2 [0.08] 1 0 1 0 1 0 1 0 3[01]3 |01
15 | Ubicacién 4% 1 [004] 1 [(004] 1 |004] 1 [004] 1 [004| 1 |0.04] 1 [0.04] 4 0.2 1 0 3 0.1 3 0.1 1 0 1 0

100% 1.97 1.90 2.18 2.80 2.56 1.95 2.69 2.24 2.13 2.40 1.77 2.50 2.45
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Timestamp tefé?ﬁr?o?nigﬁiaggr?te prgt?-:‘t(iltiéra ?cgge) ¢Qué buscas en un égczr;ggiz ere gupsrzreigtgerner . <,ISSU i?(t)?e?:?grzrsi?e?ggr?allﬁgggodse ¢Qué otros accesorios Género Edad | Ubicacion
utilizas? para tu celular? protector? cambias de personalizado? mostrados arriba? usas con tu celular?
protector?

1112/:24%:04260 Apple Si m?)igsg%?:sggg:rie Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 2§Oa Mexicali
1112/:24391290 Apple Si Resistente Si Entre $200 y $300 I\D/(i)dpris%(t:ig]t?z ?I(I)(; Mujer 2§Oa Mexicali
1113{:2(%:05260 Motorola Si Buena proteccion c ansqglig Zléa:(?& po No Hombre 2§Oa Mexicali
1113{20/5002 40 Motorola Si Buena proteccion caniglig ((:jltjea:(;jt?ipo No Hombre Zgoa Mexicali
1113{:21391230 Apple Si ml(D)idS:i?),e:gg;g:rie L venzqsr:gsﬁo 0 Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer Zgoa Mexicali
1113{:2%%230 Huawei Si Resistente caniglig ((:jltjea:(;jt?ipo Tal vez Entre $200 y $300 Ninguno Mujer Zgoa Mexicali
s te 5300
1115/:2(%&210 Samsung No Hombre 2§Oa Mexicali
1115/:2590240 Samsung Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 2;03 México
1115/:2591210 Samsung Si Buena proteccion L ve;:rllgsﬁo 0 Tal vez Entre $200 y $300 A\Siﬂ;ic?nfsglzti ?lla Hombre 2;03 Mexicali
LU/212020 Huawei si Re'i;’fg;g‘g'ggﬁg’;}co e g‘;agsj’ipo Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Hombre | 222 | Mexicali
1115/:2(%?1260 Huawei Si Buena proteccion canS;t))lig gzagsjpo Si Menos de $200 Vid;igéﬁ?npgzdo, Hombre 250'3 Mexicali
1115/:253:00230 Apple Si mlzic?:i%?:sgggirﬁe L venzqer]:sﬁo 0 Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 2350a Mexicali
1115/:21%:04210 Motorola Si Buena proteccion cansiglig ((;Léa:(;jl?ipo Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Hombre 2§Oa Mexicali
11/2/2020 Huawei si Buena proteccion, Disefio Sol_o cuando_ No Prefie_ro 25a Otra
15:17:02 elegante y moderno cambio de equipo no decirlo 30

1114:2(%93280 Samsung Si Buena proteccién 1 venz]:rllgsﬁo o Si Entre $200 y $300 Vidga(;ie;?npido, Hombre 2§0a Mexicali
1114:25?4260 Otra No Hombre 2§0a Mexicali
Lyara020 Samsung si Buena proteccion. 1vez al afio o si Entre $200 y $300 A\Siﬂ?gnfsr""g'gglia Hombre | 252 | Mexical
1116/:21%:04230 Apple Si Diser"rl]oozleer%zme y L venzq:rI]:Sﬁo 0 Si Entre $200 y $300 Vidzﬁéﬁglnpcﬁdo‘ Hombre 2§Oa Mexicali
s de 5200
111‘3{:22/523?4270 Samsung No Hombre 2:‘:’03 Mexicali
111é:23{§?3280 Samsung si Reii‘;fgr?tgf‘gggﬁm}co L vez :r'] ;‘S”O ° Tal vez Entre $200 y $300 Vidgﬁ(;ﬁg’npgzdo' Hombre 23?03 Mexicali
111‘3{:2\5?4210 Otra Si Reiiljsfgr?tg,rcl’:_tggﬁ?rgico car?mglig Zléa:stj)ipo Si Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Hombre 2:‘:’03 Mexicali
1116/:25:01230 Apple Si Diser;]oozﬁ%znte Y 2 veces al afio Tal vez Mas de $300 A\Lﬁit?i;ic?ntsg]g:ti ?lla Hombre 2§Oa Mexicali
L2202 Huawei si B”?EZEL??; ?n(i,”ae'ﬂi"jﬁ" Solo cuando Tal vez Entre $200 y $300 otro Hombre | 222 | Mexicali

:48: Resistente cambio de equipo 30
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11/2/2020 . Disefio elegante y 1vez al afio o . Popsocket/Anillo, ) 25a

16.49:25 Samsung Si moderno menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 30 Otra
11/2/2020 . . Buena proteccion, 1 vez al afio o P I . 25a

16:51:18 Huawei Si Resistente menos Si Menos de $200 Vidrio templado Mujer 30 Otra
11/2/2020 25a -
16:55:37 Apple No Hombre 30 Mexicali

Vidrio templado,
11/2/2,020 Otra Si Resistente, Econémico So[o cuandq Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer 25a Mexicali
17:04:06 cambio de equipo . 30
Audifonos
Buena proteccion, Disefio -
11/2/2020 . o P Vidrio templado, . 25a L
17:19:44 Samsung Si elegante y moderno, 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos, Baterfa Mujer 30 Mexicali
Resistente
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o . 25a -
17:20:33 Apple Si elegante y moderno menos No Mujer 30 Mexicall
11/2/2020 . . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o P P 25a L
17:22:03 Huawei Si elegante y modermo menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 30 Mexicali
11/2/2020 . ) - Solo cuando _—_ 25a s
17:25:59 Motorola Si Resistente, Econémico cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 30 Mexicali
11/2/2020 . - 1vez al afio o ) 25a o
17:28:36 Samsung Si Buena proteccion menos No Mujer 30 México
11/2/2020 . Buena proteccién, Disefio 1vez al afio o . L 25a -
17:38:56 Otra Si elegante y moderno menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 30 Mexicali
11/2/2020 . . ” Solo cuando - : 25a -
18:18:20 Huawei Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 20 Mexicali
11/2/2020 . ) 1 vez al afio o - : 25a -
18:28:03 Samsung Si Resistente menos Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 20 Mexicali
11/2/2020 . ) Solo cuando - 25a L
18:48:15 Samsung Si Resistente cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 20 Mexicali
11/2/2020 : . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o . Vidrio templado, ) 25a "
18:59:26 Huawei Si elegante y moderno menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 30 México
11/2/2020 . L ~ . . ) 25a .
20:06:12 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 30 Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio 1vez al afio o . 25a L
20:59:49 Apple Si elegante y moderno menos No Mujer 30 Mexicali
11/2/2020 . > o P Vidrio templado, . 25a L
21:04:46 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Menos de $200 Audifonos Mujer 20 Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o ) 25a S
21:13:16 Apple Si elegante y moderno menos No Mujer 30 Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando 25a L
21:22:17 Otra Si Resistente cambio de equipo No Hombre 30 Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, o . . 25a -
21:56:34 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 30 Mexicali
Vidrio templado,
11/,2/2920 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer 25a Mexicali
22:33:24 . 30
Audifonos

11/3/2020 . . o . . Vidrio templado, . 25a L

8:31:26 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Si Mas de $300 Audifonos, Bateria Mujer 20 Mexicali
11/3/2020 . Buena proteccion, Solo cuando . - . 25a L

0:08:35 Motorola Si Resistente cambio de equipo Tal vez Mas de $300 Vidrio templado, Bateria Hombre 30 Mexicali
11/3/2020 25a -

9:17:53 Apple No Hombre 30 Mexicali
11/3/2020 p » 1vez al afio o P Vidrio templado, 25a L
10:00:39 Apple Si Buena proteccion menos Si Menos de $200 Audifonos, Baterfa Hombre 30 Mexicali
11/3/2020 : Buena proteccion, Disefio |y e, o a7 o . 25a o

. Samsung Si elegante y moderno, No Mujer Mexicali
10:14:21 . . menos 30
Resistente, Econémico

11/3/2020 . Buena proteccion, 1vez al afio o . Vidrio templado, 25a -
14:49:12 Samsung Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo Hombre 30 Mexicall
11/3/2020 . » Solo cuando p Vidrio templado, 25a L
15:17:57 Motorola Si Buena proteccion cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 30 Mexicali
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11/3/2020 . Disefio elegante y 1vez al afio o . Vidrio templado, 25a s
15:53:17 Apple Si moderno, Econémico menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 30 Mexicali
» o Vidrio templado,
11/3/2,020 Huawei Si Buena protecm,on,_ Lvezalafio o Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Hombre 25a Mexicali
16:41:52 Resistente, Econémico menos Audifonos 30
11/5/2020 . Buena proteccion, 1 vez al afio o Vidrio templado, . 25a -
8:23:12 Samsung Si Resistente, Econémico menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Mujer 30 Mexicali
11/2/2020 25a
16:22:39 Apple No Hombre 30 USA
11/2/2020 . ) = Vidrio templado, ) 25a
21:39:04 Apple Si Resistente 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 20 USA
11/3/2020 ) 25a
15:31:20 Otra No Mujer 20 USA
11/6/2020 . Buena proteccion, Disefio 1vez al afio o Vidrio templado, ) 25a
9:16:46 Apple Si elegante y moderno menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 30 USA
Buena proteccion, Disefio ~ -
11/2/2020 . 1vez al afio o . . Vidrio templado, ) 3la
15:02:24 Samsung Si elegante y moderno, menos Si Més de $300 Popsocket/Anillo, Bateria Mujer 35 USA
Resistente
11/2/2020 3la
15:13:36 Apple No Hombre 35 USA
11/2/2020 Buena proteccién, Disefio Vidrio templado, 3la
12:55:95 Otra Si elegante y moderno, Si Mas de $300 Popsocket/Anillo, Bateria, Hombre 35 Mexicali
T Resistente Otro
Buena proteccién, Disefio ~
11/_2/2920 Huawei Si elegante y moderno, Lvezalafio o Si Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Hombre sla Mexicali
14:40:59 A o menos 35
Resistente, Econémico
11/2/2020 . . 1vez al afio o Vidrio templado, 3la L
14'51:06 Motorola Si Resistente menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 35 Mexicali
111[{_25%%270 Huawei Si Buena proteccion 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Audifonos Hombre 3315'3 Mexicali
11/2/2020 . 1vez al afio o . _—_ 3la
16:00:45 Motorola Si Otra menos Si Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35 USA
Disefio elegante y ~
ll/_2/2,020 Samsung Si moderno, Resistente, Lvezalafioo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 3la USA
16:01:36 P menos 35
Econémico
11/2/2020 3la -
14'51:57 Samsung No Hombre 35 México
11111'25/2'02260 Motorola Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 3§5a México
11/2/2020 . . o P Vidrio templado, . 3la .
14:56:15 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo Mujer 35 México
11/2/2020 . Disefio elegante y 1vez al afio o . . Vidrio templado, ) 3la .
14:57:17 Apple Si moderno, Resistente menos St Més de $300 Audifonos Mujer 35 Mexicali
11/2/2020 ) . Buena proteccion, Solo cuando . p . 3la o
14:57:53 Huawei Si Resistente cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Hombre 35 México
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o . Vidrio templado, 3la -
14:59:28 Samsung Si elegante y moderno menos Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Hombre 35 Mexicali
11/2/2020 . L 1vez al afio o . - 3la s
15:00:32 Samsung Si Buena proteccion menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35 México
11/2/2020 . . Solo cuando . - 3la -
15.02:28 Samsung Si Buena proteccion cambio de equipo Si Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35 México
11/2/2020 . v 1vez al afio o p Vidrio templado, . 3la L
15:07:17 Samsung Si Buena proteccion menos Si Menos de $200 Popsocket/Anillo, Bateria Mujer 35 Mexicali
11/2/2020 ) . - Solo cuando - 3la .
15:13:21 Huawei Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35 Mexicali
Buena proteccién, Disefio ~
11/2/2020 . ' 1vez al afio o p . - . 3la L
15:15:04 Samsung Si elegante y moderno, menos Si Méas de $300 Vidrio templado Mujer 35 Mexicali
Resistente
11/2/2020 . . Solo cuando - 3la o
15:16:21 Motorola Si Resistente cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35 Mexicali
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11155:213%70 Apple Si Buena proteccion 1 venzqsr:gsrﬁo 0 Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Hombre 3§5a México
1115/:22/5:02200 Apple Si Buena proteccion canswglig Zléa:(?&po No Hombre 3;; Mexicali
1115/:22/‘21?0270 Motorola Si Resistente cansqglig Zléa:(?&po Si Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Mujer 3315a Mexicali
1115/:22%:01260 Apple Si Resistente 1 venzqsr:(?: 0o Tal vez Entre $200 y $300 Vid:ﬁ éﬁg]npgasdo, Mujer 3315a Mexicali
111é:2£:01280 Huawei No Hombre 3315a México
111é:2£:02280 Samsung No Hombre 3;; Mexicali
lllé:zolg:tfso Apple Si ml(D)idS:i?),e:gg;g:rie L venzqsr:gsﬁo 0 Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 3;; Mexicali
111é:21/§:00280 Samsung No Hombre 3;; Mexicali
Luj212020 Samsung si Buena proteccion. Lvez al afio 0 Tal vez Entre $200 y $300 .avéiﬂﬁiﬁgﬁliﬁ% Mujer | *12 | Mexicali

Audifonos
1116/:21/?3240 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 3315'3 México
1116/:21/§le290 Apple Si Diser;o()zl;%inte Y 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 33}53 México
1116/:21%:05240 Samsung Si Diser;o()gl;%inte Y 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 3;.5a Otra
1116/:21/2:00200 Samsung Si Bueggs;?;(t)éict:gién, L venzq:rI]:sﬁo 0 Si Entre $200 y $300 Vid;izé?efr;]np;esldo, Mujer 3;.5a México
1116/:22/3:01250 Apple Si Otra 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Vid;izé?efr;]np;esldo, Mujer 3;.5a Mexicali
1116/:22/581230 Apple Si Buzvezg:]ct);e;criné;del?ins:ﬁo L ve;:rllgsﬁo 0 Tal vez Méas de $300 Vidrio templado Mujer 3315'3 Mexicali
1114:22/590200 Huawei Si Buzvezg:]ct);egcr;é;ée?f:ﬁo 2 veces al afio No Hombre 3,;53 México
1114,22/593240 Apple Si Bu:gzsrr]?;e;%%r:j,e?rl]sino 2 veces al afio Si Menos de $200 Vidrio templado Hombre 3,;561 Mexicali
T Econdémico
1114:22/421?2250 Samsung Si Buena proteccién 1 venz]:rllgsﬁo o Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 3,;561 México
1114:22/594270 Huawei Si Bu?;?eaggﬁ;eﬁ;é;ée?ins:ﬁo L venz]:rllgsﬁo 0 Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 3,;561 Mexicali
1116/:22/290230 Huawei No Hombre 3§5a Mexicali
1116/:22%:03260 Samsung Si Buz?ezgﬁtee)c/cr:qé;deljrfsﬁo 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popizgléit;ﬁgillo, Mujer 3§5a México
1116/:22%:03280 Samsung Si Resistente cansi(k))lig ((;Léa:(;jl?ipo No Mujer 3§5a Mexicali
1llé?3{891290 Apple Si Buena proteccion Lvezalafioo Si Més de $300 ;/g(gggésreqmi(ijl%, Mujer sla Mexicali
T menos Audifonos 35
1llé:2£%250 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Mas de $300 ;/:)dr:is%éigl%ﬁﬁc’) Mujer 3§5a Mexicali
1llé_2‘{§91270 Samsung Si Buena proteccidn, Disefio 1vez al afio 0 Tal vez Entre $200 y $300 I;/ti)(;j)rsigctsgzle-l\zri:ijl%, Hombre 3la Mexicali
:45; elegante y moderno menos Audifonos, Bateria 35
1116/:2@31250 Samsung Si Bui?ezggitee;cr:?;de?f:ﬁo 2 veces al afio Si Més de $300 Vidrio templado Mujer 3§5a Mexicali
1116/:25‘1‘21%200 Samsung Si Bue}gzsg?;?éittzgién, 1 Venzq:ri::() o Tal vez Mas de $300 Vidrio templado Hombre 3§5a Mexicali
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1llé:2é§:02260 Apple Si m?)ij:i%?:sg;girie 2 veces al afio Si Més de $300 Audifonos Mujer 3§5a México
uenapteee | oy | Mo
1117/:2(%?1230 Apple Si Resistente 2 veces al afio No Mujer 3315a México
11/2/2020 ; Buena proteccion, Disefio . ) Vidrio templago, . 3la o
17:00:31 Otra Si eIe_gante y mode,rn(_), 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsoclfet/AmIIo, Mujer 35 Mexicali

Resistente, Econémico Audifonos

1117/:2(;‘21:04290 Apple Si Diser;oogziinte y 1 Venzqsr:(?jo 0 Si Més de $300 Bateria Mujer 3315a Mexicali
ll/_2/2,020 Samsung Si Buena proteccién, SO'.O cuandq Tal vez Entre $200 y $300 I;/(i)(:)ggésgzﬁ-l\iﬁ%, Mujer 3la Mexicali
17:13:48 Resistente cambio de equipo Audifonos 35

1117/:25%50 Samsung Si Resistente 1 venzqsr:gsﬁo 0 Tal vez Menos de $200 A\Ljitjii;i;)ntggglgt(je ?lla Hombre 3;; Mexicali
L Samsung si m%'j:;%e:seg;gzg’te 2 veces al afio si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer | 32 | Mexicali
L0 Motorola si Resistente Lvezalanoo Tal vez Entre $200 y $300 A\L’licﬂ;i;’nf;‘g';‘g‘?lza Mujer | 32 | Mexicali
1117/:25/5:00210 Otra Si Resistente, Econémico cans1(t))|ig (c:iléagét)ipo Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 3;.5a México
1117/:25/581240 Apple Si Buena proteccién 1 ve;:rllgsﬁo 0 Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 3315'3 Mexicali
1117/:25/421&250 Apple Si Diser;oogleergr;]inte Y 2 veces al afio No Hombre 3315'3 Mexicali
1117/:25/§f)5290 Motorola Si Buena proteccion L veni:r:::o 0 Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 33}53 México
L0 Motorola si Resistente conor® Eia:éﬁpo si Entre $200 y $300 Ao Hombre | 312 | Mexical
1114:22/295250 Motorola No Hombre 3§5a Mexicali
1118/:2?15:05260 Samsung Si Buena proteccion 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 A\Si?i;g)nfgglst(je ?lla Mujer 3§5a México
1119/:2(5:04250 Apple Si Bu:lr:ezsrr]?;e; %%r:j’e?rllso?no L venzq:rI]:Sﬁo 0 Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 3§5a Mexicali

Resistente
1119/:2(%00240 Samsung Si Buena proteccién cansiglig ((;Léa:(;jl?ipo Si Menos de $200 Vidrio templado Mujer 3§5a Mexicali
1119/_21/5,02250 Huawei Si Buena proteccion Lvezalafioo Si Entre $200 y $300 I;/(i)(;j)rsigctsgzlﬂiﬁ%, Mujer sla Mexicali
13: menos Audifonos %
1119/:23{595270 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Mas de $300 A\Sit?i?(;)nfsr?g:ti ?lla Hombre 3§5a Mexicali
1119/:25/31:01280 Apple Si Diser"rl]oozlgiznte Y 2 veces al afio No Hombre 3§5a Mexicali
121(;_2(@%230 Apple Si mgéseer:g,e%egg?gtt:n);e, 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Mujer 3§5a Mexicali
R Econémico

121(;:21%%270 Huawei Si Buegisﬁg?éiigén’ 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Hombre 3§5a México
121(;:22/‘21:02250 Otra Si Buena proteccion L venzq:rioa:o 0 No Mujer 3§5a México
No
1211/:2(45?5270 Huawei si Diser;oozle;%ime y 1 vez :r']jsﬁo ° si Entre $200 y $300 ;’:)d;;%tgiztmﬁﬁ’é Mujer 3§53 Mexicali
1211/:2ﬁf)2240 Otra No Hombre 3§53 Mexicali
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11/2/2020 . 3la -
21:48:04 Motorola No Mujer 0 | Mexical
11/3/2020 . Buena proteccion, 1 vez al afio o P Vidrio templado, 3la L

72251 Samsung Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 35 Mexicali
11/3/2020 ) . - Solo cuando _— 3la s
7:45:27 Huawei Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35 Mexicali
Buena proteccion, Disefio ~ Vidrio templado,
11{3/2,020 Samsung Si elegante y moderno, 1vezal afio o Tal vez Mas de $300 Popsocket/Anillo, Mujer 3la Mexicali
9:05:37 : menos . 35
Resistente Audifonos
Buena proteccion, Disefio ~
11/3/2020 . 1vez al afio o . - ) 3la s
16:56:44 Apple Si elegante y moderno, menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35 Mexicali
Resistente
11/4/2020 . . o P Vidrio templado, . 3la .
14:58:42 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo Mujer 35 México
o Vidrio templado,
ll/_4/2,020 Huawei Si Buena proteccion 1vez al afio o Tal vez Menos de $200 Popsocket/Anillo, Mujer 3la Mexicali
18:32:40 menos . 35
Audifonos
11/10/2020 . . - 1vez al afio o p - 3la -
8:31:44 Huawei Si Buena proteccion menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35 Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando . 3la
19-40:18 Otra Si Econémico cambio de equipo Tal vez Menos de $200 Ninguno Hombre 35 USA
11/2/2020 B i Solo cuando P Popsocket/Anillo,
14'53:36 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Hombre 35+ USA
11/2/2020 . - Solo cuando )
17:04:21 Samsung Si Buena proteccion cambio de equipo No Mujer 35+ USA
11/2/2020 . - Solo cuando
17:05:42 Samsung Si Buena proteccion cambio de equipo No Hombre 35+ USA
11/2/2020 . ) . . . -
12:53:45 Samsung Si Resistente Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 Buena proteccion, Disefio
12:56:24 Samsung Si elegante y moderno, Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
e Resistente, Econémico
11/2/2020 . Disefio elegante y . . - . -
12:57:19 Otra Si moderno Si Méas de $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
1114_253%250 Apple Si Buena proteccién 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . - 1vez al afio o -
13:39:24 Apple Si Buena proteccion menos No Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . . ~ . . . L
13:40'16 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . L 1vez al afio o . . s
13:46:35 Samsung Si Buena proteccion menos Si Menos de $200 Ninguno Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . » Solo cuando p Vidrio templado, .
17:29:23 Samsung Si Buena proteccion cambio de equipo Si Menos de $200 Audifonos Mujer 35+ USA
11/2/2020 P : . . Vidrio templado, ! o
13:55:11 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Bateria Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . - 1vez al afio o i . -
13:59'53 Apple Si Buena proteccion menos Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” 1 vez al afio o . . "
14:10:59 Apple Si Buena proteccion menos Tal vez Mas de $300 Ninguno Hombre 35+ México
11/2/2020 . L
14:26:56 Motorola No Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 j
14:37:03 Ota No Mujer | 35+ | Ota
11/2/2020 . . Solo cuando . L
14:41:05 Samsung Si Buena proteccion cambio de equipo No Mujer 35+ | Mexicali
11/2/2020 . L Solo cuando . A
14:54:10 Motorola Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando p . i .
14:55:35 Samsung Si Resistente cambio de equipo Si Méas de $300 Vidrio templado Hombre 35+ México
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11/2/2020 . - 1vez al afio o . . - s
14:58:16 Apple Si Buena proteccion menos Si Mas de $300 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando L
15:00:56 Apple Si Resistente cambio de equipo No Hombre 35+ Mexicall
11/2/2020 . - Solo cuando Vidrio templado, ) -
15:10:19 Otra Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ México
11/2/2020 . o
15:10:48 Samsung No Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . ) 1 vez al afio o . Vidrio templado, -
15:19:55 Samsung Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . ) . . Vidrio templado, ’ -
15:32:56 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos, Baterfa Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . » 1 vez al afio o P Vidrio templado, . L
15:55:12 Samsung Si Buena proteccion menos Si Entre $200 y $300 Audifonos, Baterfa Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . - 1vez al afio o . - ) s
16:15:51 Samsung Si Econdémico menos Si Menos de $200 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
Disefio elegante y
11/2/2020 . : Solo cuando L
16:19:02 Otra Si moderno, Re;lstente, cambio de equipo No Hombre 35+ Mexicali
Econdémico

11/2/2020 . B Buena proteccion, 1vez al afio o P Vidrio templado, -
16:19:29 Huawei Si Resistente, Econémico menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 35+ México
1116/'22/590200 Otra Si Buena proteccion 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ México

Buena proteccién, Disefio -
11/2/2020 B o Vidrio templado, . -
16:22:31 No uso smartphone Si ele_gante y mode,m(_), 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Audifonos, Bateria Mujer 35+ México

Resistente, Econémico

11/2/2020 B . Solo cuando Vidrio templado, L
16:23:38 Otra Si Resistente cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 B . Solo cuando Vidrio templado, L
16:23:50 Otra Si Resistente cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo Hombre 35+ Mexicali

Buena proteccion, Disefio Vidrio templado,
11/_2/2920 Samsung Si elegante y moderno, SOl.O cuando_ Si Mas de $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ Mexicali
16:25:59 ; cambio de equipo .

Resistente Audifonos

11/2/2020 . - ~ . i . s
16:40:43 Motorola Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . . . . Vidrio templado, ’ -
16-40:49 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ México
11/2/2020 . s
16-45:18 Huawei No Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . . 1vez al afio o - . -
16:45:33 Otra Si Resistente menos Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . . Solo cuando - "
16:48:12 Samsung Si Resistente cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35+ México
11/2/2020 . L
16:53:04 Apple No Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . L
17:02:10 Samsung No Mujer | 35+ | Mexicali
11/2/2020 . P - Solo cuando . "
17:02:29 Huawei Si Buena proteccion cambio de equipo No Muijer 35+ México
11/2/2020 Samsun Si Buena proteccion Lvezalafio o Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
17:03:29 9 p menos y P )

Buena proteccion, Disefio o
11/_2/2,020 Samsung Si elegante y moderno, Solo cuando Si Entre $200 y $300 Y'dno templa,do, Mujer 35+ | Mexicali
17:04:24 Resi cambio de equipo Audifonos, Bateria, Otro

esistente

11/2/2020 . . 1vez al afio o . - L
17:05:25 Apple Si Resistente menos Si Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . . s
17:08:44 Huawei No Mujer 35+ México
11/2/2020 . Disefio elegante y Solo cuando . -
17:12:07 Apple Si modero, Resistente cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35+ Otra
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11/2/2020 . . Buena proteccion, 1vez al afio o . L
17:17:31 Huawei Si Resistente, Econémico menos No Mujer 35+ Mexicall
11154'22/5'02260 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ USA
11/2/2020 . : . . Vidrio templado, ’ o
17:17:39 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos, Baterfa Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando . . L o
17:43:10 Samsung Si Resistente cambio de equipo Si Més de $300 Vidrio templado Hombre 35+ México
11/2/2020 . Disefio elegante y = . _ .
17:5055 Apple Si moderno 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Otra
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando P Vidrio templado, . -
18:04:13 Samsung Si Resistente, Econémico cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Audifonos, Otro Mujer 35+ Mexicall
11/2/2020 Buena proteccion, Disefio Vidrio templado,
18:14:31 Apple Si elegante y moderno, 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ Mexicali
T Resistente Audifonos, Bateria
11/2/2.020 Huawei si Buena proteccion, Disefio 1vez al afio o Tal vez Més de $300 Vidrio t?mplado, Mujer 35+ Mexicali
18:33:49 elegante y moderno menos Audifonos
11/2/2020 . P Solo cuando L -
18:36:22 Motorola Si Econdémico cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 B i 1vez al afio o . s
18:40:33 Apple Si Buena proteccion menos No Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . ) 1 vez al afio o . . ) -
18:41:57 Otra Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, o . Vidrio templado, L
18:53:56 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . - Solo cuando . p L
18:57:50 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Si Menos de $200 Audifonos Hombre 35+ Mexicali
Buena proteccion, Disefio ~ L
ll/_2/2,020 Huawei Si elegante y moderno, Lvezalafio o Si Entre $200 y $300 VId,I‘IO templado: Mujer 35+ | Mexicali
18:57:57 . o menos Audifonos, Bateria
Resistente, Econémico
Buena proteccion, Disefio ~ -
11/2/2020 . 1vez al afio o . Vidrio templado, L
18:59:00 Apple Si elegante y moderno, menos Tal vez Mas de $300 Audifonos, Bateria, Otro Hombre 35+ Mexicali
Resistente
11/2/2020 . L 1vez al afio o - . L
19:03:57 Apple Si Buena proteccion menos Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 Vidrio templado,
a. Huawei Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ Mexicali
19:08:25 ! f
Audifonos, Bateria
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando Vidrio templado, .
19:08:42 Ota Si Resistente, Econémico cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . . 1vez al afio o . - . L
191734 Samsung Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
N ~ Vidrio templado
11/2/2020 . Disefio elegante y 1 vez al afio o . . . -
19:28:03 Samsung Si moderno menos Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anlqu, Mujer 35+ Mexicali
Audifonos, Bateria
11/2/2020 . ” 1vez al afio o . Vidrio templado, ) o
19:28:55 Apple Si Buena proteccion menos Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Mujer 35+ Mexicali
Buena proteccion, Disefio o
11/2/2920 Apple Si elegante y moderno, 1vez al afio 0 Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Otra
19:37:26 ; menos
Resistente
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o . . L
19-40:04 Samsung Si elegante y moderno menos Si Entre $200 y $300 Ninguno Hombre 35+ | Mexicali
1114_243%220 Samsung Si Resistente 2 veces al afio No Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” Solo cuando . . P . L
19:41-49 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Si Mas de $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . Disefio elegante y . . -
19:50:31 Apple Si moderno 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
121(;'20/591280 Apple Si Buena proteccién 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Mujer 35+ Mexicali
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Buena proteccion, Disefio

ll/_2/2,020 Apple Si elegante y moderno, 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio tgmplado, Mujer 35+ Mexicali
20:03:52 ; Audifonos
Resistente
11/2/2020 . . Solo cuando P - L
20:09:14 Apple Si Resistente cambio de equipo Si Menos de $200 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 Prefiero
20:09:51 No uso smartphone No no decirlo 35+ Otra
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando . . L
20:12:39 Otra Si Resistente cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Ninguno Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” 1 vez al afio o Vidrio templado, : -
20:21:32 Apple Si Buena proteccion menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 Buena proteccion, Disefio Vidrio templado,
e Apple Si elegante y moderno, 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ USA
21:05:54 o P A
Econdmico Audifonos, Bateria
11/2/2020 . Buena proteccion, 1 vez al afio o I . L
20:24:43 Samsung Si Resistente, Econémico menos Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
N Vidrio templado,
11/_2/2920 Apple Si Disefio elegante y 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ Mexicali
20:31:26 moderno .
Audifonos
11/2/2020 : . ) Solo cuando . L
20:32:22 Huawei Si Resistente cambio de equipo No Mujer | 35+ | Mexicali
11/2/2020 . L
20:41:51 Motorola No Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . - Solo cuando Vidrio templado, ’ -
20-51:20 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, o . Vidrio templado, L
20-57-05 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” 5 . Vidrio templado, : -
21:15:58 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Menos de $200 Audifonos, Baterfa Mujer 35+ Mexicali
121]{_21%95270 Huawei Si Buena proteccién 2 veces al afio No Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” Solo cuando . ) L
21:34:31 Otra Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Menos de $200 Popsocket/Anillo Mujer 35+ Mexicali
1211/,2?122;91290 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
- Vidrio templado
11/2/2020 . Buena proteccion, o o) . s
21:48:58 Apple Si Resistente 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Popsoc!(et/AnlIIo, Mujer 35+ Mexicali
Audifonos
11/2/2020 . . . 1vez al afio o p - . A
21:49:02 Huawei Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado, Bateria Hombre 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” 1vez al afio o . Vidrio templado, ) o
21:59:56 Apple Si Buena proteccion menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
Buena proteccion, Disefio .
11/2/2020 . ' . . Vidrio templado, ) -
22:94:57 Apple Si elegante y moderno, 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
Resistente
11/2/2020 . . 1vez al afio o . Vidrio templado, ) -
22:98:50 Samsung Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . 1vez al afio o . p . .
22:57:02 Apple Si Otra menos Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Mujer 35+ Otra
11/2/2020 . . 1vez al afio o . - . L
22:58:01 Samsung Si Buena proteccion menos Si Menos de $200 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio ~ p Vidrio templado, .
23:05:43 Samsung Si elegante y moderno 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Otra
11/2/2020 p Buena proteccion, o Vidrio templado, . L
23:08:01 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/2/2020 . ” Solo cuando .
23:48:09 Samsung Si Buena proteccién cambio de equipo No Hombre 35+ Mexicali
11/3/2020 . . Buena proteccion, 1vez al afio o Vidrio templado, o
2:56:24 Huawei Si Resistente menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos, Bater{a Hombre 35+ | Mexicali
11/3/2020 . Disefio elegante y Solo cuando . . . -
4:36:57 Samsung Si moderno cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
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lé/glozgéo Apple Si Resistente 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Vidrio templado Mujer 35+ México
11/3/2020 . S

5:26:49 Apple No Mujer 35+ Mexicali
11/3/2020 . Buena proteccion, o . . -
4:42:03 Samsung Si Resistente 2 veces al afio Si Mas de $300 Vidrio templado Hombre 35+ USA
11/3/2020 . - 1vez al afio o L
7:15:04 Apple Si Buena proteccion menos No Hombre 35+ Mexicali
11{3/2,020 Otra Si Resistente Lvezalafioo No Hombre 35+ México
7:34:55 menos
11/3/2020 . . Solo cuando o
9:03:05 Apple Si Resistente cambio de equipo No Hombre | 35+ | México
Buena proteccion, Disefio I
151;/2/02%0 No uso smartphone Si elegante y moderno, 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 A\letjil’;g)nt;?gl:tde?%a Mujer 35+ México
s Resistente, Econémico !
11/3/2020 Vidrio templado,
0'56:02 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Mas de $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ Mexicali
:56: Audifonos
11/3/2020 -
9'57:38 Otra No Hombre 35+ Mexicali
11/3/2020 . - Solo cuando L s
9'59:38 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/3/2020 . ” Solo cuando .
10:01:32 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo No Hombre 35+ Mexicali
11/3/2020 . Buena proteccion, = Vidrio templado, L
10:13:55 Samsung Si Resistente, Econémico 2 veces al afio Tal vez Menos de $200 Audifonos Hombre 35+ Mexicali
- L Vidrio templado,
11/_3/2920 Samsung Si Buena proteccion, Disefio 2 veces al afio Si Méas de $300 Popsocket/Anillo, Mujer 35+ Mexicali
10:25:04 elegante y moderno .
Audifonos
11/3/2020 . ” Solo cuando . . p . -
10:27:30 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Si Mas de $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/3/2020 . ” Solo cuando .
12:04:56 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo No Hombre 35+ Mexicali
Buena proteccion, Disefio ~ _
11/,3/2920 Huawei Si elegante y moderno, 1vezal afioo Si Entre $200 y $300 Vidrio tgmplado, Hombre 35+ México
17:44:24 h menos Audifonos
Resistente
11/3/2020 . L Solo cuando Vidrio templado, . .
17:50:17 Apple Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
11/3/2020 )
17:58:34 Otra No Mujer 35+ Otra
11/4/2020 . - 1 vez al afio o
5:28:31 Samsung Si Buena proteccion menos No Hombre 35+ Otra
11/4/2020 . - 1 vez al afio o Vidrio templado, ’ -
8:45:33 Apple Si Buena proteccion menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
1111_4&,04240 Apple Si Resistente 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer 35+ Mexicali
11/5/2020 . - Solo cuando i L
8:05:12 Samsung Si Buena proteccion cambio de equipo Tal vez Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/5/2020 . ” 1 vez al afio o . - _—
14:00:53 Motorola Si Buena proteccion menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre 35+ Mexicali
11/8/2020 . ’ 1vez al afio o . Vidrio templado, ’ o
12:25:99 Samsung Si Resistente menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer 35+ Mexicali
1113{?2/42191240 Samsung Si Buena proteccion 2 veces al afio No Hombre | 35+ USA
11/2/2020 . Disefio elegante y 1vez al afio o . - . L
13:02:43 Apple Si moderno menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer <25 Mexicali
11/2/2020 . . Buena proteccion, Disefio 1 vez al afio o . Vidrio templado, -
14:48:03 Huawei Si elegante y moderno menos Si Entre $200 y $300 Audifonos Hombre <25 Mexicali
11/2/2020 . Buena proteccion, Disefio Solo cuando L
14:57:47 Otra Si elegante y moderno cambio de equipo No Hombre <25 Mexicali
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11/2/2020 . o
15:33:18 Otra No Mujer <25 Mexicali
11/2/2020 Buena proteccion, Disefio Vidrio templado,
P Apple Si elegante y moderno, 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer <25 Mexicali
16:27:52 A - .
Resistente, Econémico Audifonos
11/2/2020 Buena proteccion, Disefio Vidrio templado,
an. Apple Si elegante y moderno, 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer <25 Mexicali
16:31:49 ; .
Resistente Audifonos
11/2/2020 . Disefio elegante y 1vez al afio o . _ L
16:31:57 Apple Si moderno menos Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Hombre <25 Mexicali
11/2/2020 . . . . . Vidrio templado, ’ -
16:37:04 Huawei Si Buena proteccion 2 veces al afio Si Entre $200 y $300 Audifonos Mujer <25 Mexicali
~ Vidrio templado,
11/2/2,020 Huawei Si Resistente Lvezalafioo Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer <25 Mexicali
16:55:26 menos .
Audifonos
Buena proteccion, Disefio ~ Vidrio templado,
11/2/2,020 Apple Si elegante y moderno, 1vezal afio o Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer <25 Mexicali
17:04:28 P menos P
Econdmico Audifonos
Buena proteccion, Disefio ~ Vidrio templado,
11/_2/2920 Apple Si elegante y moderno, Lvezalafio o Si Entre $200 y $300 Popsocket/Anillo, Mujer <25 Mexicali
17:23:46 A o menos .
Resistente, Econémico Audifonos
11/2/2020 . Buena proteccion, Solo cuando . - . -
17:33:11 Apple Si Resistente, Econémico cambio de equipo Si Entre $200 y $300 Vidrio templado Mujer <25 Mexicali
11/2/2020 . Disefio elegante y 1 vez al afio o . . . . s
17:40:59 Otra Si moderno menos Si Entre $200 y $300 Audifonos, Bateria Mujer <25 Mexicali
11/2/2020 . . P Solo cuando . Vidrio templado, ’ -
18:38:17 Huawei Si Econ6mico cambio de equipo Si Menos de $200 Audifonos Mujer <25 Mexicali
11/2/2020 s
18:39:08 Otra No Hombre <25 Mexicali
11/2/2020 . v o Vidrio templado, . L
18:41:21 Apple Si Buena proteccion 2 veces al afio Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos Mujer <25 Mexicali
Buena proteccion, Disefio ~ -
11/2/2020 . ' 1 vez al afio o Vidrio templado, ) -
20:29:25 Apple Si elelgante y modgrng, menos Tal vez Entre $200 y $300 Audifonos, Baterfa Mujer <25 Mexicali
Resistente, Econémico
Buena proteccion, Disefio o o
ll/_2/2,020 Huawei Si elegante y moderno, 1vez al afio o Tal vez Entre $200 y $300 qurlo templado: Mujer <25 | Mexicali
20:52:02 Economi menos Audifonos, Bateria
conémico
Buena proteccion, Disefio
11/3/2020 . ' Solo cuando . . . -
4:04:46 Apple Si elegante y moderno, cambio de equipo Si Menos de $200 Vidrio templado Mujer <25 Mexicali
Resistente
11/3/2020 . Disefio elegante y . . L
7:35:29 Apple Si moderno 2 veces al afio No Mujer <25 Mexicali
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ANEXO 3 ZONA METROPOLINTANA DE MEXICALI: GRADO DE
MARGINACION URBANA POR AGEB, 2010



oo FAB::

Fuente: Estimaciones del CONAPO con base en el INECI, Censo de Poblacidn y Vivienda 2010
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Simbologia
Limite internacional S—
Limite estatal —
Limite municipal =
AGEB urbana —r—, ?
Carretera pavimentada /\/
Cuerpos de agua 5
Grado de No. de
marginacion AGEB
Muy alto a
Alto 37
Medio 157
Bajo 104
Muy bajo 128
n.a. 38
Porcentaje de poblacién por

grado de marginacién

G secos  Somme
CONAPO
Consejo Nacional de Poblacién
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ANEXO 4 TABLA DE INVERSION INICIAL TOTAL DEL
PROYECTO
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INVERSION INICIAL
Costo

Concepto % del total Cantidad UM ..
Unitario

Inversion Fija
MAQUINARIA Y EQUIPO

Equipo Principal

Maquina marcadora 40.8% 3 EA $72,840 $218,520
Computadoras 10.1% 3 EA $18,059 $54,177
Enfriador de agua para proceso 4.1% 3 EA $7,400 $22,200
Extractor de humos 1.5% 1 EA $7,826 $7,826
Bomba de aire 0.4% 3 EA $800 $2,400
Total Equipo Principal 56.9% $305,123
Equipo Auxiliar

Estantes para inventario 2.3% 5 EA 2,450 $12,250
Mesas de trabajo 1.4% 3 EA $2,430 $7,290
Plantillas para marcado por modelo 14.0% 50 EA $1,500 $75,000
Caja de Herramientas 1.2% 1 EA $6,497 $6,497
Total Equipo Auxiliar 18.8% $101,037

Equipo de Reparto
Motocicleta de reparto/envio 6.3% 1 EA $33,990 $33,990
Caja para repartidor 0.5% 1 EA 2,500 $2,500
Total Equipo de Reparto 6.8% $36,490
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO 82.6% $442,650

EQUIPO DE OFICINA Y MOBILIARIO

Equipo de Oficina
Aire acondicionado 6.2% 2 EA $16,500 $33,000
Estacidon punto de venta 1.5% 1 EA $7,980 $7,980
Refrigerador 1.3% 1 EA $7,170 $7,170
Impresora Multifuncional 0.6% 1 EA $3,441 $3,441
Total Equipo Administrativo 9.6% $51,591

Mobiliario
Mostrador estante 3.5% 2 EA $9,278 $18,556
Mostrador vitrina 1.1% 1 EA 5,652 $5,652
Mueble de cobro 0.7% 1 EA $3,600 $3,600
Sillas 1.0% 4 EA 1,400 $5,600
Bancos 0.5% 2 EA $1,450 $2,900
Mesa para comedor 0.4% 1 EA $2,000 $2,000
Sillas para comedor 0.7% 4 EA 890 $3,560
Total Mobiliario 7.8% $41,868
TOTAL EQUIPO DE OFICINA Y MOBILIARIO 17.4% $93,459
_ TOTALINVERSIONFUA  100%  414%  $536,109

Gastos de instalacion S 337,655
Gastos de organizacion S 105,000

INVERSION TOTAL $1,295,788


https://www.amazon.com/dp/B07LCDCGJJ/ref=redir_mobile_desktop?_encoding=UTF8&%2AVersion%2A=1&%2Aentries%2A=0
https://www.amazon.com.mx/dp/B08MDQWNW8/ref=redir_mobile_desktop?_encoding=UTF8&openid.assoc_handle=mxamazon&openid.claimed_id=https%3A%2F%2Fwww.amazon.com.mx%2Fap%2Fid%2Famzn1.account.AFXGFKTEO5O4NGMNIAS5ATKZRSTA&openid.identity=https%3A%2F%2Fwww.amazon.com.mx%2Fap%2Fid%2Famzn1.account.AFXGFKTEO5O4NGMNIAS5ATKZRSTA&openid.mode=id_res&openid.ns=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fauth%2F2.0&openid.ns.pape=http%3A%2F%2Fspecs.openid.net%2Fextensions%2Fpape%2F1.0&openid.op_endpoint=https%3A%2F%2Fwww.amazon.com.mx%2Fap%2Fsignin&openid.pape.auth_policies=http%3A%2F%2Fschemas.openid.net%2Fpape%2Fpolicies%2F2007%2F06%2Fnone&openid.pape.auth_time=2021-06-23T16%3A50%3A21Z&openid.response_nonce=2021-06-23T16%3A50%3A22Z636200547046675197&openid.return_to=https%3A%2F%2Fwww.amazon.com.mx%2Fgp%2Faw%2Fd%2FB08MDQWNW8&openid.sig=26sgxTgus54zuUVu4o%2FbtGEhxMSLpqIxafjgQgGxOMI%3D&openid.signed=assoc_handle%2Cclaimed_id%2Cidentity%2Cmode%2Cns%2Cop_endpoint%2Cresponse_nonce%2Creturn_to%2Cns.pape%2Cpape.auth_policies%2Cpape.auth_time%2Csigned&serial=
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-745234572-chiller-recirculador-de-agua-de-9l-cw-3000-_JM?attributes=Vm9sdGFqZQ%3D%3D%3AMTEwdg%3D%3D&quantity=1
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-746343401-transportadores-centrifugos-de-humo-mxmir-002-rotor-de-7-_JM#position=16&search_layout=stack&type=item&tracking_id=9f6a9e73-ed03-4084-b7e7-c3ad457aff7d
https://www.amazon.com/VIVOHOME-Electromagnetic-Commercial-Aquarium-Hydroponic/dp/B078H92695/ref=sr_1_8?dchild=1&keywords=air+pump+aquarium&qid=1624472473&sr=8-8
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-865642408-estante-metalico-muscle-rack-5-repisas-laminadas-183x91x45cm-_JM#position=11&search_layout=stack&type=item&tracking_id=a3e87eda-ce4c-4a32-9168-3e679a8bc32e
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-861265538-mesa-de-trabajo-o-escritorio-nuuk-concept-con-entrepano-_JM?searchVariation=72774495877#searchVariation=72774495877&position=3&search_layout=grid&type=item&tracking_id=8dfadd03-5b8a-497e-b50f-db2e29c2da7e
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-824374985-set-de-herramientas-craftsman-230-pcs-llaves-y-tubos-_JM?message=true#position=3&search_layout=grid&type=item&tracking_id=fb84483c-ad7a-4b04-91a8-e3428a3194c7
https://www.honda.mx/motos/gl-150-cargo
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-775076850-caja-para-motocicleta-repartidor-_JM?searchVariation=55575581465#searchVariation=55575581465&position=7&search_layout=grid&type=item&tracking_id=f30fb7dc-48d8-4114-b103-16ec8d26cea9
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-688140481-aire-minisplit-inverter-x-220v-mirage-2-ton-24-000-b-ahorro-_JM#position=8&search_layout=stack&type=pad&tracking_id=117ee12e-f49f-4a45-89e5-be9f47555bfb&is_advertising=true&ad_domain=VQCATCORE_LST&ad_position=8&ad_click_id=YTEwYTU1YzUtNjkxZC00YWI5LTllYmItZDZlNjNlZmRiNTI4
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-861984376-kit-punto-de-venta-pc-120gb-solido-accesorios-programa-_JM#position=25&search_layout=grid&type=item&tracking_id=607a8839-23ae-4529-a127-e1fe06f4f79f
https://www.mercadolibre.com.mx/refrigerador-no-frost-mabe-rma1025vmx-grafito-con-freezer-250l-110v/p/MLM12379872#reco_item_pos=1&reco_backend=machinalis-cheaper-product2&reco_backend_type=low_level&reco_client=similar-cheaper&reco_id=d0457adf-3413-4184-9b27-6aba24bfecaa
https://www.mercadolibre.com.mx/impresora-multifuncion-hp-laserjet-pro-m28w-con-wifi-blanca-110v220v/p/MLM15138335?pdp_filters=category:MLM1676#searchVariation=MLM15138335&position=2&search_layout=stack&type=product&tracking_id=c661ff36-0a90-4f79-a634-3a5ae6c1ed14
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-866007278-aparador-de-vitrina-torre-isla-mostrador-exhibidor-estante-_JM?searchVariation=73730476392#searchVariation=73730476392&position=1&search_layout=stack&type=item&tracking_id=b155db95-a564-4960-981a-9ac112e18841
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-829540260-vitrina-mostrador-exhibidora-aluminio-18m-largo-2-niv-_JM?searchVariation=66171058549#searchVariation=66171058549&position=3&search_layout=stack&type=item&tracking_id=2217686b-84ba-4a2b-894e-719880e5098a
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-841128320-mueble-de-cobro-o-mueble-caja-punto-de-venta-pequeno-_JM?searchVariation=68642728402#searchVariation=68642728402&position=1&search_layout=stack&type=item&tracking_id=5d7b5c08-759e-4cce-a49d-ab3b3af1e717
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-639785203-silla-ejecutiva-sillon-oficina-ajustable-escritorio-_JM?searchVariation=33892232253#searchVariation=33892232253&position=26&search_layout=stack&type=item&tracking_id=2384b127-8404-4c2e-b5b0-c39b4cbb9965
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-759045113-banco-diana-uso-rudo-p-barra-bar-mesa-periquera-restaurante-_JM?searchVariation=55987718433#searchVariation=55987718433&position=2&search_layout=grid&type=item&tracking_id=ebda3870-1730-4950-9393-595711d19b72
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-596010058-lifetime-mesa-plegable-al-centro-1828cm-tipo-portafolio-_JM?searchVariation=65817471685#searchVariation=65817471685&position=7&search_layout=stack&type=item&tracking_id=f7da9a1e-3b7f-4c06-ba82-3e2d58d30e0b
https://articulo.mercadolibre.com.mx/MLM-634242123-silla-plegable-color-blanco-lifetime-envio-gratis-_JM?searchVariation=70560660092#searchVariation=70560660092&position=2&search_layout=stack&type=item&tracking_id=b6e2a94f-2eed-4445-bdd4-b45321d2b766
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ANEXO 5 TABLA DE PRESUPUESTO DE MATERIAS PRIMAS
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PRESUPUESTO MATERIA PRIMA

PRESUPUESTO MENSUAL Mes de operacién Afio 1
Concepto
Protectores para Apple $197 $84,333 $86,054 $87,810 $89,602 $91,430 $93,296  $95,200 $97,143 $99,126 $101,149 S$103,213 $105,319 $1,133,675
Protectores para Samsung $197 $67,935 $69,321 $70,736 $72,179 $73,652 S$75,155 $76,689 $78,254 $79,851 $81,481 $83,144 584,841 $913,238
Protectores para Huawei $197 $35,139 $35,856 $36,587 $37,334 $38,096 $38,873 $39,667 $40,476 $41,302 $42,145 $43,005 $43,883 $472,365

Protectores para otras marcas $46,851 $47,808 $48,783 $49,779 $50,795 $51,831 $52,889 $53,968 $55,070 $56,194 $57,341 $58,511  $629,819

TOTAL $234,257 $239,038 $243,916 $248,894 $253,973 $259,157 $264,445 $269,842 $275,349 $280,969 $286,703 | $292,554 $3,149,097

PRESUPUESTO ANUAL
e Costo de
compra
Protectores para Apple $197 $1,133,675 $1,263,832 $1,263,832 $1,263,832 $1,263,832
Protectores para Samsung $197 $913,238 $1,018,087 $1,018,087 $1,018,087 $1,018,087
Protectores para Huawei S197 S472,365 $526,597 $526,597 $526,597 $526,597

Protectores para otras marcas $629,819 $702,129 $702,129 $702,129 $702,129

TOTAL $3,149,097 $3,510,645 $3,510,645 $3,510,645 $3,510,645
Costo por unidad S 20093 S 20093 S 20093 S 20093 S 200.93
Nota 1: Se considera 2% de materia prima adicional para absorber cualquier defecto que pueda venir de los proveedores

DESGLOSE DE COSTO NETO
Protector (unidad por lote de 250) $137.0
Impuesto general de imp. (20%)* $27.4
Derecho de trdmite Aduanero (5%)* $6.9
Honorarios aduanales (10%)* $13.7
Envio S4.6
Empaque S7.4

* Costos estimados
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ANEXO 6 ESTADO DE RESULTADOS
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ESTADO DE RESULTADOS

Ano
Concepto
1 2 3 4 5
VENTAS
Monto de ventas $5,426,043 $6,049,008 $6,049,008 $6,049,008 $6,049,008
Costo de ventas $4,167,244 $4,548,031 $4,548,031 54,548,031 $4,548,031
Depreciacion $124,480 $124,480 $124,480 $107,160 $43,869

$4,291,724 $4,672,511 $4,672,511 $4,655,191 $4,591,900

GASTOS DE OPERACION

Gastos de administracion $385,125 $385,125 $385,125 $385,125 $385,125
Gastos de venta $570,863 $570,863 $570,863 $570,863 $570,863
Depreciacion $39,231 $39,231 $39,231 $23,737 $13,202
Total de gastos $995,218 $995,218 $995,218 $979,725 $969,189

COSTO INTEGRAL DE
FINANCIAMIENTO

Gastos financieros $58,259 $38,840 $19,420 SO SO
Productos financieros SO SO SO SO SO
Diferencia $58,259 $38,840 $19,420 SO S0

OPERACIONES DISCONTINUAS
Otros gastos S0 SO SO S0 SO
Otros ingresos S0 SO SO S0 SO
Diferencia SO SO SO S0 SO

IMPUESTOS Y PTU $32,337 $136,976 $144,744 $165,637 $195,167
*30% ISRy 10% PTU

UTILIDAD NETA $48,505 $205,463 $217,115 $248,456 $292,751
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ACTIVO
Circulante
Efectivo $269,723  $514,276  $745,342  $891,188 $1,048,686 $1,428,039
Cuentas por cobrar S0 $0 $0 S0 $0 $0
Inventarios S0 S0 S0 S0 SO S0
Total Activo Circulante  $269,723  $514,276  $745,342  $891,188 $1,048,686 $1,428,039
No circulante
Inversidn fija $536,109  $536,109  $536,109  $536,109  S$536,109  $536,109
Gastos preoperativos $442,655  $442,655  $442,655  $442,655  $442,655  $442,655
Depreciaciéon y amortizacion acumulada SO $163,711  S$327,422  $491,133  $622,029  $679,100
Total Activo No Circulante  $978,764  $815,053  $651,342  $487,631  $356,735  $299,664

PASIVO
A corto plazo
Proveedores
Impuestos por pagar S0 $32,337 $136,976  $144,744  $165,637  $195,167
Porcién circulante crédito bancario SO $242,748  S242,748  $242,748 S0 S0
Total Pasivo a Corto Plazo S0 $275,084  $379,723  $387,491  $165,637  $195,167
A largo plazo
Crédito bancario a l.p. $728,243  $485,495  $242,748 S0 SO SO
Total Pasivo a Largo Plazo  $728,243  $485,495  $242,748 S0 SO SO

CAPITAL CONTABLE

Aportacién socios $520,245  $520,245
Aportacidn futuros aumentos

Utilidades o perdida retenidas S0 S0
Utilidad o perdida del ejercicio S0 $48,505

$520,245

$48,505
$205,463

$520,245

$253,968
$217,115

$520,245

$471,084
$248,456

$520,245

$719,539
$292,751

Pasivo+Capital Contable $1,248,487 $1,329,329 $1,396,684 $1,378,819 $1,405,421 $1,727,703



