
Senda Business case México · Módulo después del cafecito

¿Cuánto nos cuesta México y cuándo se paga
solo?
El business case México de Senda: el siguiente paso cuando la primera plática apunta a “sí va” o “todavía no”.
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La curva de arranque, esquemática

Punto más bajo: máxima necesidad de liquidez

Equilibrio Tiempo

flujo acumulado

Arranque

Toda expansión cuesta dinero primero: sitio, equipo e inventario operan antes de que
llegue el volumen. Lo que importa es qué tan hondo es el valle y cuándo llega el punto de
equilibrio.

Lo que recibes

Fig. 2

Cómo funciona

Semana 1 Datos y supuestos. Taller con tu dirección:
productos, clientes, costos, metas.

Semana 2 Modelo y escenarios. Calculamos los modelos de
entrada con costos locales.

Semana 3 Liquidez y financiamiento. ¿Qué tan hondo será
el valle y cuál es la forma más barata de cruzarlo?

Semana 4 Decisión. Presentamos el resultado. Tú decides.

De la trayectoria de Austreberto: Antes de Senda hizo los
números de una expansión de México a Brasil y calculó el hueco
de liquidez antes de que apareciera. Experiencia personal, cliente
anónimo.

Lo que necesitamos de ti

Lo que juega en contra

Un business case no sustituye la revisión en
sitio. Muestra si esa revisión vale la pena y,
en el mejor caso, te ahorra un estudio de
mercado caro.

Siguiente paso

Definimos juntos el alcance y un precio fijo después del cafecito,
según tu situación.

Senda acompaña a empresas industriales
medianas de Alemania, Austria y Suiza en su
camino a México. Manos a la obra, no solo
consejos.
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Der Weg, bereits begangen.
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Escenarios de entrada calculados lado a
lado: venta, ensamble o manufactura local

Curva de arranque y punto de equilibrio
por escenario

Necesidad de liquidez: qué tan honda,
cuánto tiempo, desde cuándo

Opciones de financiamiento y cobertura
cambiaria

Un documento de decisión para la
dirección y el consejo, con resultado
“sí va”, “todavía no” o “no va”

Ventas y márgenes por producto

Tu estructura de costos, a grandes rasgos
basta

Clientes con relación con México o
Norteamérica

Una persona responsable a nivel dirección


