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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Como se sabe, la economia mexicana esta compuesta en mas del 90% por
microempresas (empresas familiares) que contribuyen en un 20% en el PIB, como se
muestra en la siguiente figura:

H Micro

Numero de m Pequefia

empresas - B Modiaria
' H Grande

16.0% 22.0%

Sin embargo, éstas no son suficientes para librar a México de una dependencia
econdmica del exterior, “esto se debe en gran medida a que son 4 veces mas ineficientes

que las empresas grandes”'.

Esto corresponde a que carecen de formalidad, planificacion, estructura definida,
vision de crecimiento, etc., ya que la mayoria de estas empresas sobreviven dia a dia
debido a la falta de informacién y conocimiento especializado de su actividad.

Es evidente que existe una clara necesidad de que las micro, pequefas y
medianas empresas sobrevivan y crezcan para lograr que estas aumenten su
contribucion al PIB e impulsen la economia mexicana, haciendo al pais cada vez mas
independiente y autosuficiente.

1

Ing. Raul Alonso Vazquez, (2002), ITESM Guadalajara, disponible en
www.gestiopolis.com/recursos/documentos
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El gobierno, atendiendo esta necesidad, ha emprendido diversos programas para
dar apoyo a la pequefia y mediana empresa, pero debido principalmente a la ignorancia
de los propietarios, estos programas no han tenido los resultados esperados.

Dentro de esta variedad de microempresas se encuentran las dedicadas a la
conversion de vestiduras de piel para automovil, las cuales carecen de las bases antes
mencionadas.

El campo productivo es muy amplio, pero este se ve restringido precisamente por
la falta de conocimientos y de visiéon de las personas que estan a cargo. Lo que no les
permite acceder, por ejemplo, a un programa de financiamiento, a emplear de alguna
manera la motivacion para obtener mejores resultados de su personal, revisar la forma de
pago al mismo, ya que actualmente en todos los establecimientos de este tipo, el pago se
hace a destajo, lo que ha provocado que por lograr una mayor cantidad se descuide
enormemente la calidad, razon por la cual, se pueden perder clientes (agencias de
automoviles), algunas veces, a fin de evitar esto, se recurre a bajar el precio, lo que
origina un circulo vicioso, ya que se obtiene una utilidad mas baja, algunas veces no se
alcanzan a cubrir satisfactoriamente los costos, y esto se traduce en retraso de los
pedidos lo que provoca molestia en los clientes, o incluso en los mismos trabajadores que
no cuentan con el material necesario para cumplir con su trabajo, o se les retrasan sus
pagos.

JUSTIFICACION

Como ya se analizé anteriormente, la mayoria de las empresas existentes en
nuestro pais carecen de bases que son esenciales para su supervivencia y crecimiento
en el mercado. Debido a esto, nosotros como profesionistas tenemos el compromiso de
aportar los conocimientos adquiridos a fin de contribuir con el desarrollo econémico del
pais, a través de la prevencién y correccién de estos grandes vacios en las empresas,
que las hagan desarrollarse de una mejor manera.

Una tarea aun mayor que la de corregir a las empresas ya existentes, es la de
crearlas y darles desde un principio las bases fundamentales para un desarrollo exitoso,
esto es, que otro problema en nuestro pais es la falta de emprendedores que aporten lo
necesario para hacer crecer a nuestra economia.

Esta investigacion pretende llevar a cabo todo tipo de indagaciones que nos
permitan llevar a efecto la creacion de una empresa dedicada a la conversién de
vestiduras de piel para auto

Adquiriendo un compromiso mayor para:

» Aplicar el conocimiento y la experiencia necesarios para emprender una actividad
productiva.

e Con una vision no solo de supervivencia sino de crecimiento.
* No solo con la vision de la ganancia a corto plazo sino de rendimientos sostenibles a
largo plazo.
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OBJETIVO GENERAL

Crear y desarrollar una empresa dedicada a la fabricacion de articulos de piel,
dentro de los cuales el principal es la conversion de vestiduras de piel para auto.

OBJETIVOS PARTICULARES

» Conocer la demanda potencial y real del producto que ofreceremos.
» Conocer las caracteristicas de la oferta del producto, hecha por las empresas ya
establecidas.
» Desarrollar el proyecto de negocio que incluye:
¢ Crear la idea de negocio y el plan de la empresa.
¢ Plantear la manera en que se obtendran los recursos necesarios.
¢ Eleccién de la forma juridica de la empresa, su tramitacion legal y obligaciones
fiscales.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

» Las necesidades reales de demanda que nuestra idea pretende satisfacer, ¢ estan
cubiertas suficientemente?

« ¢Las caracteristicas de la oferta actual son suficientes y adecuadas para cumplir
con las expectativas de los clientes?

« Conociendo el mercado podriamos concluir si ¢ Existe un nicho de mercado en el
cual nuestro negocio pueda operar?

HIPOTESIS

H1: No se cubren suficientemente las necesidades reales de demanda.

Hz2: Las caracteristicas de la oferta actual son insuficientes e inadecuadas para cumplir
con las expectativas de los clientes.

Hs: Si existe un nicho de mercado en el cual nuestro negocio puede operar.

VII
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METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia usada para llevar a cabo la presente investigacion es la siguiente:

APLICACION DE ENCUESTAS

ASPECTOS Plan Estratégico
ADMINISTRATIVOS =—> Proceso Administrativo
ASPECTOS nalisis y proyeccion de la oferta y la
MERCADOLOGICOS emanda.
‘Las 4 P’s de la empresa I

| ASPECTOS TECNICOS I |Proceso de produccion. I
‘Maquinaria. I
Localizacion y distribucién de la planta

e la empresa.

ASPECTOS JURIDICOS Y Eleccion de la forma juridica de
FISCALES onstitucion
|Requisitos y tramites legales I
Obligaciones fiscales I

| ASPECTOS ECONOMICOS I Inversion inicial. I
Costos. I
Estado de resultados pro-forma y
Balance general pro-forma.
CehEEE IS Presentacion de resultados,
onclusiones y recomendaciones

VIII
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FUENTES DE INFORMACION

Como principal fuente de informacion en este estudio se usara la fuente primaria,
es decir, datos provenientes del consumidor final, los cuales se obtendran a través de la
aplicacién de encuestas; y como fuentes secundarias, los datos estadisticos
proporcionados por:

- Padrén Vehicular del Gobierno del Distrito Federal.
- Asociacion Mexicana de la Industria Automotriz (AMIA).
- INEGI.

Las encuestas se aplicaran a personas propietarias de automaviles, las cuales se
piensa tienen conocimiento de este servicio. El disefio de esta encuesta se muestra en
los anexos de la presente investigacion.

Calculo del tamano de la muestra

El tamafio de la muestra a la cual se tendran que aplicar las encuestas se
calculara de la siguiente manera:

v' Determinar el tamafio de la poblaciéon, tomando como base principal el numero de
automoviles circulantes en el area del Distrito Federal y cuya cifra es:

2,114,842 automoviles?

v A esta se le restara el numero de autos chatarra, es decir, automéviles cuyos modelos
son muy atrasados y a los que consideramos no se les interesaria el servicio, en
primera por ser automoviles cuyos propietarios no invertirian en vestiduras de piel, ya
que esta inversion se haria en refacciones y reparaciones para el mismo; y ademas,
porque son modelos de autos cuyos afnos en los que salieron a la venta, posiblemente
el mercado de las vestiduras de piel no tenia las mismas caracteristicas de hoy en
dia. Entonces, el porcentaje considera de autos chatarra es del 40%?° con ello
tenemos una poblacion de automdéviles del:

2,114,842 — (2,114,842 x .40) = 1,268,905

v" Considerando una poblacion de 1,268,905 de automdéviles en el D.F., sobre cuyos
propietarios se quiere evaluar la factibilidad de nuestro negocio. La probabilidad a
favor del gusto por las vestiduras se cree que es del 30%, se quiere un nivel de
confianza del 90% y un error muestral del 5%. Aplicando la formula para muestras
finitas tenemos:

n=(Z’Npq)/[E*(N=-1)+(Z?pq)]

? Padrén vehicular del Distrito Federal, disponible en linea en
www.setravi.df.gob.mx/estructura/informe_julio.pdf

3 Disponible en www.amia.com.mx
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Donde:

n = tamafo de la muestra.

Z = valor en tablas estadisticas del valor de confianza.
N = tamafio de la poblacion.

E = error.

p = probabilidad a favor.

q = probabilidad en contra.

n=[ (1.645)? (1,268,905) (.3) (.7) ] | [ (.05)? (1,268,905 — 1) + (1.645) (0.3) (.7) ]
n = 226.75

Asi tenemos que, la muestra es de 227, la cual se considera es no probabilistica
puesto que se eligi6 de manera arbitraria.

Cabe aclarar que aunque la presente investigacion tiene un enfoque
mercadologico principalmente, ya que las hipdtesis que se pretenden probar estan
encaminadas a investigar el mercado en el cual se desenvuelven las vestiduras de piel,
tenemos la intencibn de cubrir otros aspectos de igual importancia que los
mercadologicos, tales como los administrativos, técnicos, juridicos, fiscales y los
economicos. Esto se debe a que pensamos que todos son cruciales para el buen
desarrollo del negocio, por ello se tratan de cubrir de la mejor manera en esta
investigacion, estos aspectos se desarrollaron con base en los conocimiento adquiridos a
lo largo de la carrera, dentro de cada una de las materias impartidas en la misma y cuya
bibliografia de apoyo se menciona al final.



ANPA, S.DER.L.DEC. V.

MARCO TEORICO

Una Empresa es una organizacién de capital y trabajo destinada a la produccién o
distribucion de bienes y servicios con el fin de obtener un beneficio. La creaciéon de tal
empresa es una actividad complicada si lo que se pretende es crearla con el fin no solo
de supervivencia sino de crecimiento, y no solo con una visién de ganancia a corto plazo
sino de rendimientos sostenibles a largo plazo.

Una herramienta muy util para crearla es seguir una serie de pasos que nos
permiten atender todos y cada uno de los aspectos relacionados con tal actividad, de ello
dependera el éxito o el fracaso de su plan, y cuya funcion es la de ayudar al emprendedor
de una idea empresarial haciendo efectiva la creacién de su negocio. Permite darle una
estructura légica que ayude a presentar la idea de negocio como un plan viable que
merece la pena llevarse a cabo.

Este tipo de PROYECTO debe servir para madurar y concretar ideas, para

mejorar sus resultados, y para que se pueda hacer una evaluacién y control de las
desviaciones que posteriormente se produzcan.

GENERALIDADES DE UN PLAN ESTRATEGICO*

1. Introduccion

Existe la necesidad de conocer y comprender como primer punto la filosofia,
enfoque, visidon, mision que debe darsele a la empresa asumiéndola como una verdadera
funcion operativa de control.

Ya que se pretende guiar el esfuerzo de toda la compafia para tratar de
establecer y hacer permanente un ambiente en el cual los empleados mejoren
continuamente su habilidad de proporcionar los productos que los clientes encuentren de
un valor particular. Los valores y los enfoques han sido los aspectos claves de muchos
procesos de éxito.

2. Los objetivos estratégicos

Posteriormente se deben realizar los objetivos estratégicos, estos se hacen con un
alcance de cinco afos y minimo de tres. Esto depende del tamano de la empresa. Los
objetivos organizacionales tienen la duracion de un afio. Los primeros objetivos son de
responsabilidad de alta direccion pues ellos son los encargados en sefalar la linea de
accion de la empresa hacia el futuro. Son responsables también de cambiar esta
direccién, antes de que la empresa se vaya al fracaso en el mercado.

4

Carina Suarez Revollar, Generalidades de un planeamiento estratégico (en linea, disponible en:
http://www.monografias.com/trabajos7/gepla/gepla.shtml)
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Los objetivos estratégicos sirven para definir el futuro del negocio mientras que los
objetivos organizacionales se refieren a como hacer productivos a los negocios en el
término de un afno.

Ejemplo de objetivos generales de una empresa:
« Consolidacion del patrimonio.
» Mejoramiento de la tecnologia de punta.
+ Crecimiento sostenido.
» Reduccion de la cartera en mora.
+ Integracién con los socios y la sociedad.
- Capacitacion y mejoramiento del personal.
« Claridad en los conceptos de cuales son las areas que componen la empresa.
« Una solucion integral que habra asi el camino hacia la excelencia.
» La facil accesibilidad en la compra del producto para la ampliacion de clientes.

Ejemplo de objetivos especificos de una empresa:

» Ladistribucién de los productos se de en forma oportuna a los clientes.

« Buena calidad del producto a bajo costo obteniendo ventaja competitiva.

» Realizacién de un programa de ventas promocional.

« Mejor ambiente laboral donde el personal se pueda desenvolver con capacidad.
» Presentacion del producto de mayor comodidad y variedad.

Después de haber disefiado los objetivos y definido los recursos para lograrlos la
direccién debe colocar en cada area clave a los ejecutivos capaces de obtener
resultados, aquellos que saben dirigir y motivar a su personal.

3. La Mision

Es la razén de ser de la empresa considerando sobre todo la atractividad del
negocio. En la misién de la empresa se hace un analisis del macro y micro entorno que
permita construir el escenario actual y posible, para que sea posible ver con mayor
énfasis la condiciéon y razén de ser de la empresa en dicho mercado.

Ejemplo de factores a considerar en dicho analisis:

+ Dimensiéon del negocio (Cuanto vale en personas, unidades y en dinero en el
mercado de dicho negocio).

« Tendencia del negocio.

» Dimension del negocio por linea del producto.

- Tasa de crecimiento de la empresa ya sea a nivel regional o nacional.

« Segmentacion interna del negocio.

« Barreras de entrada.

- Barreras de salida.

« Tendencia de precios que puedan llegar al alcance de todos los consumidores.

« Estructura de la oferta, mediante promociones del producto.

» Motivos de la compra que tiene el cliente en comparacién con las demas
industrias.

- Canales de venta que tiene en la actualidad dicha empresa.

« A quien se dirige la empresa, con que tecnologia.

XIT
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Son las intervenciones disefadas para ayudar a los miembros de la organizacién a
ver hacia el futuro, estas no son nuevas en el desarrollo organizacional, pero se ha
desarrolla un interés renovado en el uso de la intervenciones para estudiar tendencias
proyectadas hacia el futuro y sus implicaciones para la organizacion.

4. El Alcance

Son las diferentes zonas o ares donde el producto es vendido y aceptado con
mayor facilidad en comparacion con las empresas competidores. El propésito primordial
del alcance de la empresa consiste en ganar y conservar clientes manteniéndolos
satisfechos, demostrando que son capaces 4 o 5 veces mas para captar un nuevo cliente
y para conservar a los que ya se tienen.

Para tener un mejor alcance entre el producto y el consumidor es necesario la
utilizacion de encuestas medio por el cual se evalua las percepciones de los clientes en
forma de renta y determinacion de necesidades basicas. Los resultados de las encuestas
nos proporcionaran una linea de referencia o punta de partida contra lo cual se podra
evaluar el mejoramiento futuro.

LA ELECCION DEL NEGOCIO Y EL PLAN DE EMPRESAS®

Eleccién del tipo de negocio

La eleccion del tipo de negocio a poner en marcha es el punto de partida de todo
proyecto empresarial. Son muchos los factores que pueden llevar a una persona a
inclinarse por un negocio en concreto. Con caracter general, puede venir determinada por
alguno de los siguientes factores:

» Oportunidades de negocio en mercados poco abastecidos, de nueva creacion o
con un alto potencial de crecimiento.

» Conocimientos técnicos sobre mercados, sectores o negocios concretos.

« Simplicidad del negocio.

Sin embargo, existen otros factores determinantes como el nivel técnico o el nivel
econdmico exigido por algunos negocios, que actuan como factor disuasorio en muchos
casos. Pero sin duda el factor mas importante es la ilusibn o confianza que los
emprendedores tienen en la idea. Por ello todo empresario deberia reunir alguna de estas
cualidades:

Confianza en si mismo e ilusion en el proyecto.

Saber elegir a sus colaboradores.

Capacidad para organizar y coordinar medios econémicos, humanos y materiales.
Capacidad para dirigir y motivar al personal.

Capacidad para tomar decisiones y asumir riesgos.

Iniciativa y espiritu innovador.

El plan de empresa

AN NI NI NI NN

> Lexjuridica, ; Cémo crear una empresa?, (en linea, disponible en http://www.crear-empresas.com/ ).

XIIT



M SEMINARIO DE INVESTIGACION

Puede definirse como el documento en el que se va a reflejar el contenido del
proyecto empresarial que se pretende poner en marcha, y que abarcard desde la
definicion de la idea a desarrollar hasta la forma concreta de llevarla a la practica. Se trata
por ello de una herramienta idénea para poder hacer un seguimiento del desarrollo de la
actividad empresarial, analizando y comparando previsiones y resultados. Por otra parte,
a la hora de solicitar cualquier tipo de colaboracién, ayuda o apoyo financiero, al Plan de
Empresa servira como tarjeta de presentacion del proyecto empresarial, ante entidades
financieras, instituciones o posibles socios, poniendo ademas de manifiesto el rigor y la
profesionalidad de los emprendedores.

A continuacién vemos el esquema de un posible Plan de Empresa:

1.-Objetivos del proyecto empresarial y presentacion de los emprendedores

- Definicion de las caracteristicas generales del proyecto a poner en marcha.

» Resumen del proyecto: inversién total, recursos propios y ajenos, proyeccion de
ventas, resultados estimados, localizacion.

« Presentacion de los promotores: formacion, experiencia empresarial.

2.-La actividad de la empresa: el producto o el servicio

» Definicidn de las caracteristicas del producto o servicio que va a ser objeto de la
actividad de la empresa.

« Mercado al que va dirigido y necesidades que cubre.

» Caracteristicas diferenciadoras respecto de los productos o servicios de la
competencia.

« Normas que regulan la fabricacién o comercializacion del producto o la prestacion
del servicio.

» Proteccion juridica.

3.-El mercado

» Definicién del mercado al que se dirigira el producto o el servicio: dimension,
localizacién, consumo, estructura, tipo de clientes, mercado real y mercado
potencial.

« Previsiones de evolucion del mercado.

« La competencia: identificacion de las empresas competidoras, caracteristicas de
las misma, posicidbn en el mercado, ventajas e inconvenientes del producto o
servicio con los de la competencia, reaccién de ésta ante la entrada de la nueva
empresa en el mercado.

» Participacion prevista en el mercado.

4.-La comercializacién
» Presentacion del producto o servicio.

« Determinacion del precio de venta.
« Penetracidon en el mercado; canales de distribucion, red comercial.

X1V
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« Acciones de promocién; publicidad, catalogos, descuentos.
» Prevision de ventas.
» Garantias, servicio técnico, servicio post-venta.

5.-La produccién

« Determinacién del proceso de fabricacion.

Seleccion de instalaciones y equipos necesarios.

« Aprovisionamiento; materias primas, proveedores, suministros basicos.
Gestion de stocks, materias primas, productos intermedios.

Control de calidad.

6.-Localizacion

« Criterios de localizacion.

« Terrenos, edificios e instalaciones.
« Comunicaciones e infraestructura.
» Ayudas publicas para localizacion.

7.-Las personas

e Puestos de trabajo a crear.

- Distribucion por categorias y asignacién de responsabilidades.

» Perfiles de las personas a contratar; conocimientos, experiencia.
« Seleccién del personal.

« Formas de contratacion.

» Previsiones de crecimiento del empleo.

OBTENCION DE RECURSOS PARA LA EMPRESA ¢

La obtencion de recursos es una necesidad no sélo cuando se empieza la
actividad, sino que suele ser una necesidad continua.

No es facil encontrar un socio que quiera aportar una suma de capital, y muchas
veces el accionista o propietario no tiene la cantidad suficiente o no quiere hacerlo. Sin
embargo, dadas las condiciones econémicas y fiscales que imperan en México, a caso
esta sea la mejor alternativa.

Lo primero que debe de saber el propietario de un negocio es que una accion
representa la propiedad y existen dos clases de acciones en México las comunes y las
preferentes.

Para valorar la posibilidad de obtener este financiamiento debe saber que las
acciones ofrecen los derechos a sus propietarios: los patrimoniales y los corporativos.

Los patrimoniales, de caracter econémico son: el derecho a dividendo, que es la
parte de la utilidad que le corresponde al duefio de la accion, y el derecho a liquidacion

¢ Villegas, Eduardo y Ortega, Rosa Ma., Sistema Financiero Mexicano, Mc Graw Hill, México, D.F.
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que es la parte de la empresa que le queda al duefio de una accién cuando la empresa
es liquidada.

El socio que participa con acciones preferentes tiene derecho a recibir un
dividendo fijo preferente y a que se le liquide, en caso de que fracase la empresa, antes
que los otros accionistas. Pero recibe tal dividendo solo si hay utilidades y la liquidacion si
la empresa fracasa o quiebra.

Los accionistas preferentes estan a expensas de lo que decidan los accionistas
comunes. Los accionistas comunes también tienen derecho a dividendo, que es la parte
de las utilidades que se les pagan a los socios, y a liquidacién, aunque no de forma
preferente. El principal objetivo del accionista es aumentar el valor de su capital mediante
una administracion eficiente y satisfacer una necesidad del mercado con sus productos y
servicios.

Ademas del derecho patrimonial existen los corporativos, que atafien a la
participacion en la administracion del negocio. En México hay acciones comunes
normales y acciones serie L, que contienen derechos corporativos limitados
practicamente a voz y voto cuando se quiere modificar el objetivo de la empresa o bien
para liquidarla o fundirla con otra.

ASOCIACION COMO FINANCIAMIENTO

Una alternativa de financiamiento que a veces resulta muy provechosa es la
asociacion de empresas en una compafiia integradora. Una asociacion estratégica se
establece mediante la firma de un tratado o convenio de colaboracion. Una forma mas
provechosa, pero también mas complicada consistiria en asociarse y crear una nueva
empresa mas grande, mas solida, con mayor potencial de crecimiento. Se trataria de una
fusion, en la que se efectuaria un canje de acciones de una empresa por acciones de
otra.

El objetivo de una fusion es crear una empresa mas eficiente y que aumente el
valor conjunto, ya que esta asociacidén estratégica tendria efectos sinérgicos como
resultado de la reduccién de costos y gastos y la mayor penetracion de mercado. Eso
tiene un valor adicional en la fusion.

FINANCIAMIENTO CON PRESTAMO BANCARIO

Una caracteristica de los préstamos bancarios es que normalmente no ofrecen
ningun periodo de gracia y el deudor tiene que empezar a pagar desde el primer afo
tanto capital o principal como interés. Esta situacién impone que la cantidad solicitada sea
mayor, ya que el préstamo debe ser suficiente para empezar a pagar y para el proyecto
en si mismo, con lo que el costo de la deuda se eleva.

Se considera renta o anualidad al pago igual que se hace durante determinado
tiempo para cubrir un préstamo. En la renta se incluyen tanto capital como interés.
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Después de estudiar el financiamiento y el endeudamiento, no es facil pedir
prestado. De hecho, muchas veces se hace sin estar al tanto de probables resultados. Es
facil decir que se perdio el patrimonio por culpa de los banqueros, pero se olvida que uno
acudio a solicitar este financiamiento sin analizar el gran riesgo que es obtener un crédito,
y uno debe pagarlo. No es que los créditos sean malos, sino que tal vez no era la fuente
correcta de financiamiento.

Hasta este momento se ha tratado el financiamiento de capital, ya sea por
aportacion o mediante préstamos o capital de deuda. No es menos importante el
financiamiento a corto plazo que se obtiene del sistema financiero, basicamente de las
instituciones de crédito, por su gran experiencia y amplia historia facilitan la operacion
diaria de las empresas.

TIPOS DE FINANCIAMIENTO BANCARIO

Los tipos de financiamiento mas comunes que ofrece el sistema bancario en
México son los siguientes:

Préstamo personal. Se otorga a personas fisicas sujetas de crédito por plazos de tres,
seis, nueve U once meses, con una tasa de interés global y una comisién por apertura. Se
paga mensualmente y se documenta mediante pagaré y con aval.

Préstamo quirografario. Se conoce también como préstamo directo o en blanco, pues
su garantia es la solvencia moral y economica del solicitante, si bien en ocasiones se
requiere aval o coobligado. Tiene un plazo de hasta un afio, pero en la realidad se maneja
a 90 dias. Se destina a resolver problemas transitorios de efectivo y en algunos casos
para pagar pasivos, pero nunca para invertir en bienes de capital.

Descuento. Esta operacion consiste en transferir en propiedad titulos de crédito o una
institucion de crédito, que pagara en forma anticipada un valor nominal menos una suma
equivalente a los intereses que devengarian entre la fecha en que se recibe y la de su
vencimiento, mas una comision por la operacion. Esta operacion se realiza en un plazo de
hasta diez afios, pero en la practica es a 90 dias y es revolvente. El destino del crédito
puede ser mercantil o no mercantil.

Préstamo con colateral. Es un préstamo del tipo quirografario, con la diferencia de que
hay garantias reales, como documentos de la cartera del cliente o contrarrecibos de
empresas como PEMEX, CFE, etc. La amortizacion es el vencimiento de los documentos.

Préstamo prendario. Este préstamo guarda una estrecha relacion con los almacenes
generales de depdsito y las instituciones de crédito, ya que estas otorgan el préstamo
contra la garantia de los inventarios por medio de certificados de depdsito que expiden los
primeros. El plazo legal es de hasta diez afios; en la practica se hace a 90 dias.

Crédito documentario. En esta operacion, una institucion bancaria se compromete,

mediante créditos establecidos, a pagar a través de sus bancos corresponsales por
cuenta del acreditado el importe de los bienes especificos a un beneficiario dado contra
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documentacién. Por lo general se amortiza mensualmente y requiere la celebracion de un
contrato consignado en escritura publica o un instrumento privado inscrito en el Registro
Publico.

Crédito en cuenta corriente. Préstamos contratados para que los clientes de las
instituciones bancarias dispongan, en el momento que los deseen de una suma acordada
con cheques o tarjetas. Es el crédito revolvente clasico. Se amortiza en pagos mensuales
minimos y manteniendo un estado de cuenta sano.

Préstamos para la adquisicion de bienes de consumo duradero. Se otorgan a
personas fisicas sujetas de crédito a plazos de 6, 12, 18 y 24 meses. La forma de pago
es mensual, con una tasa de interés global y una comisién por abertura, se documenta
mediante pagaré y la garantia la constituye la factura endosada del bien.

Crédito de habilitacion o avio. Préstamos a corto o mediano plazo para fomentar los
elementos de produccion o transformacion de la actividad industrial agricola o ganadera.
Se requiere de un contrato privado ratificado ante notario. Su plazo es de tres afios, con
garantia de materias primas o materiales. También es posible grabar la unidad industrial
agricola o ganadera, ademas de otorgar garantia hipotecaria. La amortizacién se realiza
mediante pagos mensuales de los intereses y pagos mensuales, trimestrales,
semestrales o anuales del capital.

Crédito refaccionario. Préstamo a mediano o largo plazo que sirve para fomentar la
produccion o transformacién de articulos industriales, agricolas o ganaderos. Se requiere
un contrato privado ratificado ante notario, su plazo legal es de hasta quince afos, para la
industria y cinco para la ganaderia y la agricultura. Las garantias deben estar libres de
gravamenes y estan constituidas por los bienes adquiridos mas activo fijo en hipoteca o
prenda. La amortizacidon se realiza mediante pagos mensuales de intereses y pagos
mensuales, trimestrales, semestrales o anuales del capital. Este crédito se documenta
con pagares.

Crédito con garantia inmobiliaria. Es un préstamo que se conoce comunmente como
préstamo hipotecario. Esta destinado a la adquisicion, edificacién y mejoramiento de
inmuebles. La garantia se define en funcién del inmueble hipotecado, y a veces se
requieren garantias adicionales. Ademas, el solicitante debe demostrar la capacidad de
pago. Este crédito se concede a personas fisicas o morales.

Para personas fisicas es un préstamo a largo plazo para vivienda. Las amortizaciones de
capital e intereses se hacen en forma mensual.

Para personas morales se requiere que sea destinado el objeto social de la empresa,
entonces, es crédito a mediano o largo plazo. Los intereses se amortizan en forma
mensual y el capital mediante pagos mensuales, trimestrales o anuales.

Préstamo con garantia de unidades industriales. Se documenta con pagares,
previamente formalizado con un contrato ratificado ante notario. Debe ser utilizado para
consolidar pasivos o para tesoreria, nunca para adquisicion o construccion de inmuebles.
Es amortizable a mediano o largo plazo mediante pagos mensuales, trimestrales o
semestrales tanto de capital como de intereses, y se concede un periodo de gracia. La
garantia abarca todos los elementos materiales de la unidad productora (muebles,
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inmuebles, dinero, créditos a favor de la empresa, etc.), ademas de posibles garantias

adicionales sobre bienes de terceros.

FINANCIAMIENTO POR MEDIO DE LA BANCA DE DESARROLLO

El sistema financiero mexicano no da respuesta a todos los requerimientos de
financiamiento para el desarrollo, especialmente los proyectos de mas alto riesgo o que
otorgan menor rendimiento. La banca privada canaliza sus recursos a los proyectos que
ofrecen mejores garantias por la solvencia moral y econémica de quienes lo emprenden.
Por su parte la banca de desarrollo puede diversificar el riesgo que plantea cada crédito y
otorgar financiamiento a largo plazo, y lineas de descuento, para
promotora de desarrollo y responder a la politica econémica del estado.

convertirse en

Actualmente estas son las instituciones de Banca de Desarrollo en nuestro pais’:

Instituciones de Banca de Desarrollo

Razén Social Nombre Corto Status A(:Ftﬁgnga((’:?én
Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. Bancomext En Operacién 26/09/1998
ga,\rlué) Nacional de Obras y Servicios Publicos, Banobras En Operacion 26/09/1998
Banco Nacional del Ejército, Fuerza Aérea y la Banijército En Operacion 26/09/1998
Armada, S.N.C.
Nacional Financiera, S.N.C. Nafin En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Occidente, S.N.C. Bancro En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Norte, S.N.C. Bcr norte En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Centro, S.N.C. Bancentro En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Pacifico Norte, S.N.C. = Banrural Pacifico = En Operacion 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Golfo, S.N.C. Bancrugo En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Centro-Sur, S.N.C. Centro sur En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Noreste, S.N.C. Bancrune En Operacién 26/09/1998
Banco Nacional de Crédito Rural, S.N.C. Banrural En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Istmo, S.N.C. Bancrisa En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Noroeste, S.N.C. Bancruno En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural Peninsular, S.N.C. Peninsular En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Centro-Norte, S.N.C. Centro norte En Operacién 26/09/1998
Banco de Crédito Rural del Pacifico-Sur, S.N.C. Bancreps En Operacién 26/09/1998
Banco del Ahorro Nacional y Servicios BANSEFI En Operacion 29/01/2003
Financieros, Sociedad Nacional de Crédito,
Institucion de Banca de Desarrollo
Sociedad Hipotecaria Federal, Sociedad Nacional = HIPOTECARIA En Operacion 29/01/2003
de Crédito, Institucion de Banca de Desarrollo FEDERAL

Nacional Financiera, S.N.C. (Nafin)

CASFIM,

Catalogo del sistema  Financiero Mexicano,
http://www.shcp.gob.mx/servs/casfim1/sector37.html)

(en linea,

disponible  en:
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Tiene como objetivo fundamental coadyuvar a la preservacion de la planta
productiva, e impulsar la realizacion de proyectos de inversion viables que estimulen la
generacion de empleo y el crecimiento econdmico, a través de las siguientes lineas de
accion:

Facilitar el acceso a financiamiento a empresas micro, pequefias y medianas.

Dar prioridad al desarrollo de la industria manufacturera.

Apoyar proyectos de grandes empresas que favorezcan la articulacion de cadenas
productivas y el desarrollo de micro, pequefias y medianos proveedores.

Brindar asesoria, capacitacion y asistencia técnica.

Desarrollar actividades de ingenieria financiera y banca de inversién que permitan
el acceso de las empresas al mercado de valores nacional e internacional.
Fomentar alianzas estratégicas.

vV VYV VVV

Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C. (Bancomext)

El Bancomext apoya las actividades de comercio internacional de México. En este
papel fundamental promueve la competitividad de las empresas para que participen en
los mercados mundiales.

Los tipos de crédito que ofrecen son:
» De ciclo productivo (pre-exportacion).
» Ventas de exportacion.
* Proyectos de inversion.
» Adquisicion de unidades de equipo importadas.
o Cartas de crédito.

ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO INFORMAL

Las operaciones de financiamiento que se realizan de manera informal son
principalmente: Préstamos de parientes o amigos, el préstamo de negocio, el crédito de
los aboneros, el crédito de los agiotistas y los créditos de una caja popular.

FORMA JURIDICA DE CONSTITUCION

1.-Datos a tener en cuenta en el momento de efectuar la eleccion

A continuacion se indican algunos aspectos a tener en cuenta en el momento de
decidirse por la forma juridica que va a tener nuestra empresa:

1.-Tipo de Actividad a ejercer.- La actividad que vaya a desarrollar la empresa puede
condicionar la eleccion de la forma juridica en aquellos casos en que en la normativa
aplicable establezca una forma concreta. Asi, las sociedades de crédito hipotecario deben
adoptar la forma de sociedad anénima.
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2.-Numero de promotores.- El nimero de personas que intervengan en la actividad
puede condicionar la eleccion. Asi, cuando sean varios promotores lo aconsejable sera
constituir sociedad.

3.-Responsabilidad de los promotores.- Este es un aspecto importante. La
responsabilidad puede estar limitada al capital aportado (sociedades andénimas, limitadas)
o ser ilimitada, afectando tanto al patrimonio empresarial como al personal (auténomo,
sociedad civil y comunidad de bienes).

4.-Necesidades econémicas del proyecto.- En principio las sociedades civiles son mas
baratas en su constitucién ya que no es necesaria su inscripcion en el Registro Mercantil
y por lo tanto no tienen que pasar por el Notario. Ademas, no se exige capital inicial
minimo. Sin embargo, la Sociedad Limitada, la Anénima, las Sociedades Laborales y las
Cooperativas de Trabajo exigen escritura notarial y un capital minimo para empezar. Sin
embargo ese desembolso inicial puede compensar si lo que se pretende es limitar la
responsabilidad futura a ese capital y por lo tanto proteger nuestro patrimonio personal.
5.-Aspectos fiscales.- La diferencia fundamental entre unas sociedades y otras se
encuentra en la tributacion a través del IRPF en el caso de autdnomos, sociedades civiles
y comunidades de bienes, o bien a través del Impuesto de Sociedades en el caso de las
sociedades limitadas, andnimas, laborales y cooperativas. En el IRPF se aplica un tipo
impositivo progresivo que va elevandose segun van incrementandose los beneficios,
mientras que en el Impuesto de Sociedades se aplica un tipo fijo que sera del 30 o 35%
segun los beneficios obtenidos.

2.-Distintas formas Juridicas de Constitucion

Las principales formas juridicas existentes en nuestro pais son?®:

Lista de Sociedades

Asociacion Civil (A. C.)
Sociedad Civil (S. C.)
Sociedad en Nombre Colectivo
. Comandita Simple (S. EN C.)
Comandita por Acciones (S. EN C. POR A.)
Sociedad Anénima (S. A.)
Sociedad de Responsabilidad Limitada (S. DE R. L.)
Sociedad Cooperativa
Asociacion en Participacion (A. P.)
Sociedad Mutualista de Seguros de Vida o de Dafios
Sociedad de Responsabilidad Limitada de Interés Publico (S. DE R. L. DE I. P.)
Sociedad Nacional de Crédito y/o Institucién de Banca de Desarrollo (S. N. C.)
Institucién de Banca Multiple
Sociedades de Inversion
Agrupaciones Financieras (A. F.)
Sociedad Financiera de Objeto Limitado (SOFOL)
Administradoras de Fondos para el Retiro (AFORE)
Sociedades de Inversidn Especializada de Fondos para el Retiro (SIEFORE)
Sociedad de Responsabilidad Limitada Microindustrial (S. DE R. L. MI)
Sociedad de Solidaridad Social (S. DE S. S.)
Organizaciones Auxiliares del Crédito
Asociaciones Rurales de Interés Colectivo (ARIC)
Sociedades de Produccion Rural (SPR)

Las principales caracteristicas de las formas juridicas que se usarian en el tipo
de negocio que haremos son:

8 Andrés Jiménez Cruz, Caracteristicas de las sociedades en México. (En linea, disponible en:
http://www.notaria178.com.mx/index.htm)
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LEY QUE LA REGULA

SOCIEDAD EN NOMBRE COLECTIVO
SIGLAS: No tiene
Ley general de sociedades mercantiles.
Los socios responden de modo subsidiario, solidario e ilimitadamente de las

CARACTERISTICAS e .
obligaciones sociales.
Simultanea:
PROCESO DE - Junta. de _spcios para hacer proyecto de estatutos.
CONSTITUCION - Autorlzaplon'E:Ie la S.R.E. . '

- Protocolizacion ante notario publico.
- Inscripcién en el registro publico de comercio.
Razon social (si se separase el socio que dio su nombre para la razén social se

NOMBRE afiadira la palabra "sucesores", también si la razoén social se esta transfiriendo) y

CAPITAL SOCIAL

compania.
No establece minimo.

RESERVAS

NUMERO DE SOCIOS
DOCUMENTOS QUE
ACREDITAN AL SOCIO
RESPONSABILIDAD
DE LOS SOCIOS

5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o quinta parte del capital social
fijo.

Minimo: 2 - Maximo: ilimitado.

Escritura constitutiva.

Todos los socios responden de una manera subsidiaria, solidaria e ilimitada de las
obligaciones sociales.

PARTICIPACION DE
EXTRANJEROS

ORGANOS SOCIALES
Y DE VIGILANCIA

Catalogada.

- Junta de socios.
- Administrador(es).
- Interventor que vigila los actos de los administradores.

LEY QUE LA REGULA

COMANDITA SIMPLE
SIGLAS: S. EN C.
Ley general de sociedades mercantiles.

CARACTERISTICAS Tiene 2 clases de socios: comanditados y comanditarios.
Simultanea:
PROCESO DE - Junta de socios para hacer proyecto de estatutos.
CONSTITUCION - Autorizacion de la S.R.E.
- Protocolizacion ante notario publico.
- Inscripcién en el registro publico de comercio.
NOMBRE Razén social (el socio que preste su nombre para la razén social es considerado
por ello comanditado).
CAPITAL SOCIAL No establece minimo.
RESERVAS 5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o quinta parte del capital social

NUMERO DE SOCIOS

fijo.
Minimo: 2 - Maximo: ilimitado.

DOCUMENTOS QUE
ACREDITAN AL SOCIO

RESPONSABILIDAD
DE LOS SOCIOS

PARTICIPACION
DE EXTRANJEROS

ORGANOS SOCIALES
Y DE VIGILANCIA

Escritura constitutiva.

A.- Comanditados: solidaria, subsidiaria e ilimitadamente.

B.- Comanditario: aportaciones, salvo que haya tomado parte en alguna operacion
o habitualmente hubiese administrado los negocios de la sociedad, respondera
solidariamente frente a terceros hasta el monto de sus aportaciones.

Catalogada.

- Junta de socios.
- Administrador (por comanditado).
- Interventor (por comanditario).
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LEY QUE LA REGULA

COMANDITA POR ACCIONES
SIGLAS: S. EN C. POR A.
Ley general de sociedades mercantiles.

CARACTERISTICAS

PROCESO DE
CONSTITUCION

NOMBRE
CAPITAL SOCIAL
RESERVAS
NUMERO DE SOCIOS

- 2 tipos de socios: comanditados y comanditarios.

- Capital representado por acciones.

Simultanea:

- Junta de socios para hacer proyecto de estatutos.

- Autorizacion de la S.R.E.

- Protocolizacion ante notario publico.

- Inscripcién en el registro publico de comercio.

Razon social o denominacion (el socio que preste su nombre para la razén social
es considerado por ello comanditado).

La ley no establece minimo

5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o quinta parte del capital social
fijo.

Minimo: 2 - Maximo: ilimitado.

DOCUMENTOS QUE
ACREDITAN AL SOCIO

RESPONSABILIDAD
DE LOS SOCIOS

PARTICIPACION DE
EXTRANJEROS

ORGANOS SOCIALES
Y DE VIGILANCIA

Accioén.

A.- Comanditados: solidaria, subsidiaria e ilimitadamente.
B.- Comanditario: monto de sus acciones salvo que haya tomado parte en alguna
operacion o habitualmente hubiese administrado los negocios de la sociedad.

Catalogada.
- Asamblea de accionistas.

- Administrador (socio comanditado).
- Comisario.

LEY QUE LA REGULA

SOCIEDAD ANONIMA
SIGLAS: S. A.
Ley general de sociedades mercantiles.

CARACTERISTICAS

PROCESO DE
CONSTITUCION

- Capital representado por acciones nominativas.

- Socios obligados al pago de sus acciones, ya sea en efectivo o en especie.
Simultanea:

- Asamblea de accionistas para hacer proyecto de estatutos.

- Autorizacion de la S.R.E.

- Protocolizacion ante notario publico.

- Inscripcién en el registro publico de comercio.

Nota: solo para la S.A. opera la constitucion sucesiva, por suscripcion publica.

NOMBRE Denominacion.
CAPITAL SOCIAL Minimo fijo $50,000.00 (la ley dice $50°000,000.00).
RESERVAS 5% de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o quinta parte del capital social

NUMERO DE SOCIOS
DOCUMENTOS QUE
ACREDITAN AL SOCIO
RESPONSABILIDAD
DE LOS SOCIOS
PARTICIPACION DE
EXTRANJEROS

ORGANOS SOCIALES
Y DE VIGILANCIA

fijo.
Minimo: 2 - Maximo: ilimitado.
Accion.

Hasta por el monto de sus acciones (aportacion).
Administradores ilimitadamente.

Catalogada.

- Asamblea general de accionistas.
- Consejo de administracién o administrador Unico.
- Comisario(s).
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SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA
SIGLAS: S. DER. L.

LEY QUE LA REGULA Ley general de sociedades mercantiles.
CARACTERISTICAS ha:jsw%?t;tlgz sociales no pueden estar representadas por titulos negociables y son

Simultanea:

- Junta de socios para hacer proyecto de estatutos.
- Autorizacion de la S.R.E.

- Protocolizacion ante notario publico.

- Inscripcién en el registro publico de comercio.

PROCESO DE
CONSTITUCION

NOMBRE Razén social o denominacion.
Min.: $3,000.00 (La ley dice $3'000,000.00), debiendo estar pagado al momento de
Gl il sollhdL la constitucion, minimo el 50%.
RESERVAS f5ijoc/; de las utilidades anuales hasta llegar al 20% o quinta parte del capital social

NUMERO DE SOCIOS Minimo: 2 - Maximo: 50.

DOCUMENTOS QUE
ACREDITAN AL SOCIO
RESPONSABILIDAD
DE LOS SOCIOS
PARTICIPACION
DE EXTRANJEROS

ORGANOS SOCIALES
Y DE VIGILANCIA

Escritura constitutiva (parte social).
Hasta por el monto de su parte social.

Catalogada.

- Asamblea de socios.
- Gerente (s).
- Consejo de vigilancia.

LA INVESTIGACION DE MERCADOS EN LA PyME

Al emprender un negocio, debemos saber si nuestro producto o servicio va a
contar con una demanda que nos permita permanecer y poder crecer dentro del mercado.
La herramienta que para este efecto vamos a utilizar es la Investigacion de mercados,
misma que nos va a permitir plantear cuales van a ser nuestros objetivos, ademas de que
nos mostrara si existe un hueco en el mercado, en donde nuestros competidores no estén
cubriendo satisfactoriamente la demanda, lo que va a darnos las bases para determinar si
podemos entrar o no al mercado, y en que momento hacerlo.

Las bases tedricas que nos permitiran llevar a cabo el anterior fin, se muestran en
la siguiente informacion.®

La primera regla de las ventas: conozca a su cliente. En las empresas de América
Latina, es cada vez mas necesario cumplir con este requisito para tener éxito en los
negocios, por dos razones fundamentales: El Tratado de Libre Comercio entre los paises
de América Latina ha forzado a multiples empresas a volverse mas competitivas, no sélo
en el disefio de sus productos y servicios, sino también en sus estrategias de promocion y
distribucion. En segundo lugar, la escasez de insumos y de recursos financieros es un
fendmeno mundial que ha obligado a las organizaciones a emprender proyectos cada vez

’ Contacto Pyme, Tendencias de mercado- Informacioén teérica sobre Investigacién de Mercados,
Secretaria de Economia. (En linea, Disponible en:
http://www.siem.gob.mx/siem2000/spyme/mercados/index.html )
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mas "a la segura", basados en estudios serios y objetivos que proporcionen los
lineamientos adecuados para lanzar o no nuevos productos y servicios al mercado.

ZPor qué es importante llevar a cabo la investigacion de mercados? _

Basicamente por dos razones:

1. El caracter cambiante del medio. Hoy mas que nunca, el medio cambia con
vertiginosa rapidez. La economia, la tecnologia, las leyes, la ecologia y la cultura que
prevalecen en cada pais. Estdn en constante evolucién, debido tanto a la
investigacion y desarrollo de productos y servicios, como al intercambio comercial y
cultural que se da hoy en dia entre todos los paises del mundo.

2. El incremento en el nimero de competidores. Multiples productos y servicios que
hace escasos siete afios no eran ampliamente conocidos, actualmente sufren una
intensa competencia, debido a sus exitosas etapas de introduccion.

Definicién de la investigaciéon de mercados

La investigacion de mercados es la reunion, registro y analisis de todos los hechos
acerca de los problemas relacionados con las actividades de las personas, las empresas
e instituciones en general. En el caso concreto de las empresas privadas, la investigacion
de mercados ayuda a la direcciébn a comprender su ambiente, identificar problemas y
oportunidades y evaluar y desarrollar alternativas de accion de mercadotecnia. En el caso
de las organizaciones publicas, la investigacién de mercados contribuye a una mejor
comprension del entorno, a fin de tomar mejores decisiones de tipo econdémico, politico y
social.

Por lo tanto, puede afirmarse que la investigacion de mercados es una
herramienta muy poderosa para la toma de decisiones, que ayuda a disminuir el riesgo al
que estan sujetas las instituciones en general.

Usos de la investigacion de mercados

La generalidad de las empresas utilizan estas herramientas para:

* Determinar objetivos: Antes de fijar sus objetivos, las empresas deben basarse
en el conocimiento de las necesidades presentes y futuras de sus clientes, ya que
es posible que se estén disefiando objetivos muy ambiciosos en empresas que
surten a mercados cuya demanda se esta contrayendo. También es posible lo
contrario, que equivaldria a que una compairiia se plantee objetivos muy pobres
comparados con un potencial de mercado comparativamente grande. Este riesgo
se minimiza mediante la investigacion de mercados. Es muy comun que las
empresas fijen sus objetivos sin tener un conocimiento real de sus mercados
actuales y potenciales.

* Desarrollo de planes de accion: La investigacion de mercados es necesaria
para considerar los recursos y estrategias de producto, precio, distribucién y
publicidad que las compafias han de asignar para el siguiente periodo. Algunas
de las investigaciones mas comunes son:
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- De productos y lineas de productos: Puede darse el caso de que la empresa
necesite conocer si debe invertir en el desarrollo de nuevos productos o
servicios, de acuerdo con la demanda existente.

- De precios: Las companias deben identificar hasta cuanto esta dispuesto el
consumidor a gastar en un cierto producto o servicio.

- De distribucion: Los clientes acuden generalmente a ciertos establecimientos a
comprar solo determinada clase de bienes y servicios. Cuando un producto
comienza a distribuirse mediante otro tipo de canales, puede producirse un
fendmeno de mayor aceptacion, o por el contrario, de rechazo, segun sea el
caso.

- De promocién, ventas y publicidad: Algunas empresas invierten una parte de
su presupuesto publicitario en verificar la eficacia de sus anuncios.

EL DISENO DE LA INVESTIGACION

Tradicionalmente se piensa que la manera mas rapida de obtener conclusiones
acerca de un mercado en particular, es la aplicacion directa de cuestionarios. Sin
embargo, antes de llevar a cabo este paso, son necesarios algunos otros estudios que
permiten visualizar con mas detalle el estudio en su totalidad.

Cada estudio es diferente de otros, porque las circunstancias que lo determinan
son diferentes y porque las preguntas que se formulan los empresarios también son
diferentes en cada caso. Sin embargo, la metodologia que se utiliza para llevar a cabo la
investigacion de mercados es practicamente universal, porque se basa en el método
cientifico y, por lo tanto, pretende partir de una visiéon general para llegar a plantear un
fendmeno en particular, visto desde todos los angulos posibles.

El objetivo es presentar los lineamientos generales para llevar a cabo una
correcta investigacién de mercados.

La metodologia

Todos los proyectos de investigacion tienen un patrén o estructura que sirve para
controlar la recopilacion de datos de la forma mas exacta y econdmica posible. El disefio
de la investigacion comprende los siguientes pasos:

Diseno de la Investigacion Método Cientifico

» Investigacién Exploratoria = Observacién del Fenédmeno.
e Formulacién de la Hipotesis.

« Investigacion Concluyente = Prueba de la Hipotesis.

* Prediccion del Futuro.

Como puede apreciarse en el esquema anterior, la investigacion exploratoria y la

concluyente se relacionan directamente con los pasos del método cientifico. En otras
palabras, para poder observar el fendmeno y plantear una o varias hipétesis al respecto,
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es necesario llevar a cabo una investigacion exploratoria. Y para comprobar la hipétesis y
poder predecir el futuro, se requiere de una investigacién concluyente.
INVESTIGACION EXPLORATORIA

Sirve para proporcionar al investigador un panorama amplio y general acerca del
fendmeno que desea investigar. Es una etapa previa de la investigacion y tiene como
finalidad sentar las bases y dar los lineamientos generales que permitan que el estudio
sea lo mas completo posible. En este tipo de investigacion no existe una hipétesis previa,
sino que las hipétesis son deducidas de las ideas desarrolladas durante esta fase.

INVESTIGACION CONCLUYENTE

La investigaciéon concluyente es el paso del método cientifico que permite
comprobar las hipétesis planteadas durante la fase anterior y con esta informacion
predecir el futuro y tomar una decision con cierto grado de certeza. La forma mas
conocida de aplicacion de la investigacion concluyente son los cuestionarios.

La técnica del cuestionario es aparentemente facil. Sin embargo, quienes se
dedican a la investigacion de mercados de manera profesional, podran confesar que en
ocasiones se han tomado dias enteros para su disefio y prueba. Esto se debe a que
existen muchos tipos de cuestionarios y a que hay razones especificas para aplicar cada
uno, debiendo el investigador de tener sumo cuidado en su elaboracién Una investigacion
mediocre que recopile datos mediocres, obtendra resultados mediocres.

Aplicacion de la investigacion concluyente

Después de llevar a cabo la investigacion exploratoria, la fase concluyente
proporciona informacion que ayuda al ejecutivo a comprobar hipétesis para tomar
decisiones racionales. Es importante tomar en cuenta que en algunos casos la
investigacion concluyente se acerca mucho a la especificacion de la opcion a elegir. Sin
embargo, en otros casos - especialmente cuando se trata de estudios descriptivos - la
investigacion solo aclara parcialmente la situacién y queda una buena parte a juicio del
ejecutivo.

Cuando se aplica una investigacién de mercados por primera vez, es comun que
aquellos que la realizan quieran aplicar cuestionarios incluso antes de haber llevado a
cabo una investigacion exploratoria. Por ello conviene puntualizar:

» Toda investigacién de mercados realizada de manera cientifica y profesional, debe
basarse primero en un estudio exploratorio que, por limitado que sea, proporcione al
investigador un panorama amplio y general acerca del fendmeno que desea estudiar.

* Los principales métodos para llevar a cabo la investigacion exploratoria son la
recolecciéon de datos secundarios, la observacion, las entrevistas en profundidad y las
sesiones de grupo. Se pueden combinar estas cuatro herramientas para obtener una
mejor informacion, siempre y cuando el tiempo y el presupuesto nos lo permitan.

» Toda investigacion concluyente, basada principalmente en el método del cuestionario,

debe estar fundamentada en una investigacion exploratoria. Esta es una condicion
para que el empresario pueda tomar mejores decisiones.
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La investigacion concluyente puede ser:
INVESTIGACION CAUSAL

Busca las relaciones de causa y efecto que existen entre las variables que
conforman un problema especifico. Una de las herramientas que se usa mas
frecuentemente para medir la posible causalidad entre las variables de un problema de
mercadotecnia, es la regresion multiple. Esta consiste en buscar y medir las relaciones
que existen cuando una serie de variables se presentan en conjunto, para encontrar
cudles de ellas explican el comportamiento del fendmeno, que generalmente son las
ventas.

Una de las principales preocupaciones de los ejecutivos de mercadotecnia de esta
época es precisamente identificar con exactitud cudles son las variables de éxito de los
bienes y servicios que ofrecen. La mejor forma de averiguarlo es llevando a cabo estudios
de tipo causal, teniendo en cuenta que generalmente las causas de la conducta humana
son mas de unay que dichas causas estan interrelacionadas.

INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Sirve para proporcionar informacion acerca de como suceden los fenémenos. Por
ejemplo, el investigador busca informacién acerca de las caracteristicas de los usuarios
de un producto muy especifico, el grado en que un bien o servicio varia con el tiempo,
con el ingreso y las caracteristicas generales de los compradores.

METODOS PARA LA RECOLECCION DE DATOS

Uno de los problemas de mayor importancia en la recoleccion de datos es la
discrepancia entre lo que los clientes afirman y lo que ellos hacen en la realidad. Los
errores mas comunes en el trabajo de campo para recolectar la informacion, pueden
minimizarse si se cumplen las siguientes condiciones en la investigacion:

» Cuando la muestra es representativa de la poblacion, en lo que se refiere al fenomeno
a estudiar, el error sera menor.

» Silos entrevistados seleccionados para la encuesta son accesibles y estan dispuestos
a cooperar, ésta se desenvuelve de manera mas natural y el investigador tiene mayor
oportunidad de ampliar la informacién obtenida en las respuestas. En ocasiones, los
entrevistados tienen prisa por terminar el cuestionario y contestan con muy poco
interés.

» Es trabajo del investigador debe motivar para continuar, o bien pedir una cita para
terminar la entrevista otro dia.
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INTRODUCCION

El proposito de esta investigacion es desarrollar todos los aspectos necesarios
para llevar a cabo la creaciéon de una empresa dedicada a la conversion de vestiduras de
piel, intentando, desde un principio, crear en éstos aspectos una ventaja competitiva que
nos permita dar un mejor servicio que el proporcionado por la oferta actual y de esta
manera obtener el éxito futuro.

Es por eso que el presente trabajo se centré principalmente en la investigacién del
mercado de las vestiduras de piel, para detectar las necesidades reales de demanda y las
caracteristicas de la oferta actual, ya que a través de estos resultados podremos definir
las acciones y las caracteristicas que debera tener nuestra empresa.

Asi pues, el desarrollo de cada uno de los aspectos partio de los resultados
obtenidos de la investigacién de mercado, ya que se debié conocer primero la viabilidad
del proyecto para posteriormente desarrollar los apartados necesarios para elaborar el
plan de empresa. Ademas de conocer la viabilidad, los resultados de la investigacion nos
permitieron detectar las necesidades de la demanda que no son cubiertas y poner mayor
énfasis en ellas.

Aunque la investigacion de mercado es el punto de partida del presente trabajo,
por fines didacticos, los resultados de la misma se presentan como uno de los ultimos
apartados. Ya que de estos parten las conclusiones y recomendaciones de la
investigacion.

Una vez conocida la viabilidad del proyecto, se realizé el Plan Estratégico y el
Proceso Administrativo (apartado 1), el que nos permitira llevar a cabo una administracion
adecuada del mismo. En este se creo un sistema adecuado de planeacién, organizacion,
integracién y direccidn que permitan poner en marcha el negocio, asi como uno de control
para cuando la organizacion ya este operando en el mercado, es decir, el objetivo
primordial del proceso administrativo es iniciar operaciones en la empresa, pero no es el
unico, ya que también es importante generar un plan y un sistema de control para cuando
el negocio ya este en funcionamiento.

Después, se define lo referente a los aspectos mercadolégicos de la empresa
(apartado 1), que parte desde la investigacion de la oferta y la demanda potencial, hasta
la proyeccion de la misma. Asi mismo se definira el principal producto, se explicara de
qué forma se determinaran nuestros precios y se presentara la manera en que se va a
distribuir el mismo, ademas se desarrollara la manera en que nos promocionaremos Yy
publicitaremos. En pocas palabras se desarrollaran las 4p’s del negocio.

Posteriormente, el desarrollo del proceso de produccién es vital (apartado Ill), ya
que en el se describen los pasos necesarios para fabricar las vestiduras de piel y hacer la
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conversion; a través de esta descripcion se pueden conocer las necesidades de personal,
maquinaria, equipo, tiempo, espacio, entre otros. Esto nos permite saber ademas, la
capacidad de produccion de nuestro negocio. Asimismo, y como una forma mas de crear
una ventaja competitiva, se hacen los estudios pertinentes para elegir la ubicacion
adecuada del negocio, que nos permitira estar a la vista y al alcance de mas gente; y la
distribucion de la planta, que nos dara la oportunidad de brindarle las condiciones fisicas
indispensables a nuestros empleados para que desarrollen a gusto sus labores.

En cuanto a los aspectos juridicos (apartado V), aqui se debera elegir la manera
en que va estar constituida la empresa, es decir, dentro de los diversos tipos de
sociedades mercantiles, elegir un tipo de sociedad que permita convergir los intereses de
cada uno de los socios, que vaya de acuerdo con el monto de las aportaciones y ademas
facilite el logro del objeto social de manera eficiente. Una vez elegida la forma juridica, se
realizara el acta constitutiva, donde se determinara el nombre o denominacién social, el
numero y nombre de los socios, entre otras cosas; posteriormente se investigaran los
tramites con los que hay que cumplir para dar de alta a la organizacion, con el fin de no
tener ningun problema legal con el que pueda tropezar el proyecto. Subsiguientemente se
hara un analisis breve pero preciso de las obligaciones fiscales que deberemos cumplir
como empresa.

Por ultimo, la determinacién de la inversién inicial necesaria, de costos y gastos de
funcionamiento (vistos en el apartado V) y la forma en que cubriremos estos
desembolsos; cobran importancia en la medida en que se consigan los fondos necesarios
para cubrirlos y con el mejor plan de financiamiento disponible, que ademas se ajuste a
nuestras caracteristicas y necesidades. Ya que de no poder conseguir este capital
necesario, no se podra cubrir ni la inversion inicial, ni los gastos minimos para funcionar, y
sera nulo que exista un mercado amplio en el que se pueda operar, si no se cuenta con
los recursos necesarios para poder hacerlo. De igual manera se analiza la situacion
financiera de la empresa en el primer afio de funcionamiento para darnos una idea
general de si el negocio sera o no rentable de acuerdo a los esfuerzos hechos.

Es asi como la presente investigacion pretende que se apliquen los conocimientos
de las areas de la Licenciatura en Administracion y dar una nocién general al lector de la
misma de como se puede crear una empresa, esperando sea de su agrado, facil
comprension y ayuda.
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CAPITULO 1. PLAN ESTRATEGICO

1.1 INTRODUCCION

El tener un plan estratégico nos permite elaborar un mapa para el futuro, donde se
representen las metas, objetivos y acciones que den base a una misién. Hay que tener en
cuenta que no existe un proceso perfecto, tomar como base un modelo de plan
estratégico nos permite tener un acercamiento que tendremos que adecuar a nuestras
necesidades y objetivos.

Es importante planear, ya que esto impulsa el trabajo en equipo, y nos permite
que todas las areas del negocio se encaminen a la consecucion de un objetivo comun,
que esta representado en la misidén de la empresa. Ademas los esfuerzos conjuntos del
negocio, se encaminaran a alcanzar un objetivo mayor a largo plazo, estableciendo
¢qué? y ;como? se quiere llegar a ser en el futuro. Esto ultimo se representa en la visién
de la empresa.

Por otra parte, cabe senalar que el plan creado inicialmente, puede modificarse
con el tiempo, para acoplarse a los cambios internos que el negocio sufra, y a los
cambios externos como las variables econdmicas, sociales, entre otras, esto es con el fin
de mantener el plan vivo y que no caduque en determinado momento.

Se deben de definir metas y un listado de objetivos para alcanzarla, y a su vez las
metas deben hacer alcanzable la mision y a largo plazo la vison.

En este capitulo se presenta el plan estratégico establecido a cinco afos a partir
del momento en que empezara a funcionar la empresa ANPA S. de R. L. de C. V. Se
presentan las declaraciones de la mision, vision, politicas y metas.

1.2 DECLARACIONES

MISION

Poner al alcance de los automovilistas de la ciudad de México, un servicio honesto
y de calidad que le dé la oportunidad de acceder a una vestidura de piel para su auto, a
través de su agencia o directamente con nuestra empresa, sin que sea éste
necesariamente del afio o de lujo. Para esto, estamos comprometidos siempre a dar el
mejor precio en el mercado, sin que esto demerite la calidad de los materiales empleados
y del producto final.

VISION



Trabajando siempre con calidad y orientandola al alcance de todos, llegaremos a
ser la mejor y mas grande empresa de conversién de vestiduras del pais, teniendo
siempre en cuenta que nuestro principal objetivo es la satisfaccion de nuestros clientes.
FILOSOFIA

Actitud de servicio.

Eficiencia en la administracion de recursos.
Innovacion en los productos y servicios.

Desarrollo integral del personal.

Calidad en los productos y servicios.

& Compromiso hacia el logro de las metas y objetivos.

L B

POLITICA GENERAL

Satisfacer las expectativas de los clientes con productos de calidad que
proporcionen elegancia y comodidad al interior de sus autos al precio mas accesible del
mercado.

POLITICAS PARTICULARES

» Trabajar con maquinaria y equipo de calidad.

» Especializar a los empleados en este tipo de trabajo.

» Trabajar unicamente con piel tratada de calidad.

» Utilizar la mejor materia prima para garantizar mayor durabilidad en el producto.
* Puntualidad en la entrega de los pedidos.

METAS
MACROMETA
TENER UNA PRESENCIA SIGNIFICATIVA EN EL MERCADQO DE LAS VESTIDURAS

DE PIEL EN EL D.F., Y CON EXPECTATIVAS DE CRECIMIENTO HACIA EL INTERIOR
DE LA REPUBLICA MEXICANA.

1. Rebajar lo mas posible el precio

Objetivos para alcanzar la meta:

» Llevar a cabo alianzas estratégicas con los proveedores, a fin de conseguir un
mejor precio, a mas tardar en un ano a partir de que inicien las operaciones del
negocio.

* Duplicar para el segundo ano de funcionamiento el nimero de agencias obtenidas
en el primer afo a las cuales se le otorgd el servicio, para que sea posible repartir
los costos, entre un numero mayor de vestiduras.

» Tener ventas minimas mensuales de 30 vestiduras.
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2. Ofrecer productos y servicios de alta calidad
Objetivos para alcanzar la meta:

» Hacer una seleccion minuciosa de los proveedores durante el primer semestre de
funcionamiento de la empresa, los cuales nos ofrezcan la mejor materia prima.

» Realizar una seleccion adecuada del personal; es decir, que cumpla con el perfil
de puesto sefialado en el apartado de Integracion del Proceso Administrativo.

* Llevar a cabo cursos de capacitacion y adiestramiento semestrales con el fin de
mejorar las habilidades del personal.

e Para cumplir puntualmente con pedidos emergentes, tener en almacén por lo
menos dos vestiduras de colores diferentes de los modelos de la temporada.

3. Ampliar el mercado
Objetivos para alcanzar la meta:

* Realizar alianzas con las agencias a mas tardar en 6 meses a partir de que inicien
las operaciones.

» Conseguir por lo menos una agencia mas cada 3 meses.

* Innovar anualmente los disefios de las vestiduras.

» Llevar a cabo alianzas estratégicas con negocios que ofrezcan servicios y/o
productos para automéviles, a mas tardar en un afio a partir de que inicien las
operaciones del negocio.

Las anteriores son las metas mas esenciales, aunque no podrian ser las Unicas,

esto se determina por si mismo sobre la marcha. Para empezar estas son las que se
tienen contempladas.

CAPITULO 2. PROCESO ADMINISTRATIVO

2.1 PLANEACION

La planeacién es un camino a seguir, es importante porque incluye la seleccion
entre diversos cursos alternativos de accién para el futuro.

La planeacion incluye la seleccion de objetivos asi como la determinacion de los
medios para alcanzarlos.

Planear es fundamental, ya que nos indica hacia donde vamos, y hacia donde
queremos ir realmente. Resulta evidente que la planeacién va a ser la guia para los
siguientes pasos del proceso administrativo, y es necesario, para alcanzar los objetivos,



que la planeacion se haya realizado correctamente ya que es la base sobre la que se
debera trabajar.

Existen dos escenarios principales para los cuales habremos de trazar un camino
a seguir, estos son:

1. Aquel que nos permitira crear y poner en marcha nuestro negocio
PROPOSITO
Poner en marcha el negocio.
OBJETIVO

Contar con $81,450.00 para poner en marcha el negocio en el D.F., durante el
segundo trimestre del 2005, ya que representara nuestra fuente de trabajo y de ingreso,
lo que nos permitira desarrollarnos profesionalmente aplicando todos los conocimientos
adquiridos en la carrera profesional.

POLITICAS

e La alternativa de financiamiento tendra que proporcionarnos una tasa de interés
no mayor al 30% anual.

» El personal seleccionado contard con experiencia minima de un afo en la
actividad.

 El negocio se ubicara en una avenida con gran flujo automovilistico, cuya
poblacion sea de ingresos medios altos, que cuente con los servicios necesarios
(agua, luz, drenaje, teléfono, etc.) y cuya renta no exceda los $8,000.00
mensuales.

» La forma de constitucién proporcionara los elementos juridicos necesarios para
que los derechos y obligaciones de los socios sean distribuidos equitativamente.

* La maquinaria y la materia prima seran de calidad y a un precio accesible.

ESTRATEGIAS

* Conseguir el mejor plan de financiamiento para la obtencién de los fondos
econdmicos necesarios para iniciar.

e Conseguir los recursos humanos que permitan la realizacién de los trabajos de las
diferentes areas del negocio.

» Elegir la ubicacién ideal para el establecimiento, tomando en cuenta pago de
renta, zona, servicios, entre otros.

» Elegir la forma juridica de constitucion de la empresa.

» Adquirir la maquinaria y la materia prima necesaria para trabajar.

2. Aquel que nos permitira desempeiiarnos eficientemente en el mercado

PROPOSITO
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Ocupar un lugar significativo en el mercado de las vestiduras de piel.
OBJETIVO

Ofrecer un producto singular para posicionarnos exitosamente en el mercado
local y nacional, durante los proximos 3 afos, ya que de ello dependerd nuestra
supervivencia y crecimiento futuro, lo que nos permitira obtener rendimientos sostenibles
en el largo plazo innovando constantemente todos los procesos que incurren en la
creacion de tal producto.

POLITICAS

* |nnovar anualmente los disefios de las vestiduras.

» Ofrecer permanentemente variedades en los disefios de las vestiduras y servicios
postventa.

* Invertir en activo circulante y fijo un 15% del beneficio obtenido.
ESTRATEGIAS

Las estrategias definidas a continuacion van encaminadas a lograr un crecimiento
a largo plazo y a obtener rendimiento sostenibles, a través de ofrecer un producto que se
diferencie del resto que se ofrece en el mercado de las vestiduras a un precio mas
accesible que el del resto de la competencia, es decir, una estrategia que combine la
estrategia de liderazgo en diferenciacioén vy liderazgo en costos:

“Ofrecer productos y servicios diferenciados al precio mas accesible del mercado”
Aunque es muy dificil desarrollar acciones que combinen las estrategias de
liderazgo en diferenciacion y en costos, sera para nosotros un reto lograr llevarla a cabo

ya que una buena aplicacion de esta nos permitira alcanzar satisfactoriamente una
ventaja competitiva.

2.2 ORGANIZACION

Organizar es la estructuracion organica de la empresa asignando funciones vy
cargas de trabajo de manera equitativa.

ASAMBLEA GENERAL

DE SOCIOS

ADMINISTRACION PRODUCCION
AUXILIAR TRAZADOR Y
ADMINSTRATIVO CORTADOR RS TURERS RRNTADSHY



Se puede notar que es una estructura plana, la que facilita la comunicacion y la
coordinacion en los diferentes niveles y areas de la empresa.

Por el tamafio de la empresa se busca que ésta sea multifuncional, es decir, que
un area de trabajo nos sirva para realizar diferentes funciones, lo que nos ayudara a
reducir costos y aprovechar los espacios fisicos de la empresa.

ASIGNACION DE ACTIVIDADES Y PERFIL DE PUESTOS

» ASAMBLEA GENERAL DE SOCIOS. Las personas de la asamblea general de
socios seran los socios de la empresa, y son quienes llevan a cabo esta
investigacion, tendran la obligacion de planear, dirigir, controlar y organizar las
actividades de la organizacioén con el fin de que los objetivos se cumplan fijando y
revisando las estrategias para lograrlos, manteniéndolas vigentes, de acuerdo a la
realidad de la organizacién, de la economia y de los diversos acontecimientos que
pueden suscitarse en el tiempo, debemos tener presente que su gestion siempre
debe ser flexible para adaptarse a los cambios.

» ADMINISTRACION. En esta area se llevaran a cabo las siguientes actividades:

Planeacion y control.
Mercadotecnia y ventas.
Compras.

Pago de nomina.

hown =

El numero de personas, que se necesitaran para el area de administracion son
cuatro, tres administradores y un auxiliar que apoyara a los tres administradores.

&

ADMINISTRADOR\\\\\\\\\\\! ~~~ ‘ADMINISTRADOR «~ ~ADMINISTRADOR

AUXILIAR
ADMINISTRATIVO

ADMINISTRADORES

Las personas de la asamblea general de socios de la empresa, seran también los
administradores, de esta forma Unicamente se necesitaria contratar a la persona que se
desempenara como auxiliar.

Perfil de puesto
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Las personas que estaran a cargo de estos puestos, es decir, nosotros, contamos
con la Licenciatura en Administracién, somos jévenes y entusiastas. A pesar de que no
contamos con gran experiencia en el ramo, nos sentimos capaces de llevar a efecto tal
proyecto y con mucho éxito.

Sueldo

El sueldo base de que gozaran los administradores sera de $3,000.00
quincenales.

AUXILIAR ADMINISTRATIVO

Para apoyar en las actividades administrativas de la organizacién, es necesario
contratar los servicios de un auxiliar administrativo.

Perfil de puesto
Las caracteristicas que debera tener esta persona seran las siguientes:

Experiencia minimo de un afo en puesto similar, estudiante con el 50% de
créditos aprobados, pasante o titulado en administracién o afin. Deseos de superarse,
con expectativas de crecimiento y de desarrollo personal. Deseamos que esta persona
tenga objetivos altos, ya que nuestra empresa espera crecer y para esto necesita gente,
que de igual manera, desee progresar, asi podra aportar mucho mas a nuestra empresa.

En otros rubros la edad, que sea de entre 20 y 30 afios, sexo indistinto, no importa
si estudia o estudio en educacién privada o publica, aunque preferentemente buscamos
gente de universidades publicas, ya que es gente mas comprometida y que realmente
quiere y necesita el trabajo, ademas de que la preparacién es muy buena.

Las actividades a realizar por parte del auxiliar son las siguientes:

Auxiliar en relacion a tramites, nomina, compras, ventas, ademas realizara
actividades como contestar el teléfono, recepcionista, servicio al cliente, entre otros.

Sueldo

Se le dara un sueldo base quincenal de $2,500.00.

» PRODUCCION. En esta area se llevaran a cabo las siguientes actividades:

Trazado y cortado de la piel y el vinil para la vestidura.
Costura de la vestidura.
Montaje de las fundas a los asientos de los autos.
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Una persona sera encargada del departamento de produccién, quién se
encargara de proveer los recursos y de llevar control para el aprovechamiento optimo del
material, y de esta manera evitar que aumenten los desperdicios.

Esta tarea puede ser llevada a cabo por alguno de los socios de esta manera
existira polivalencia dentro de nuestra organizacion, debido a que conocera las diversas
actividades de un area o en este caso de dos areas distintas y asi llevar a cabo tareas en
la administracion y en el control de la produccién. Lo anterior es muy factible en el tipo de
negocio que trabajaremos, ya que contratar a una persona que se encargue
especificamente de dirigir el &rea de produccion significaria elevar los costos, ademas de
que las actividades a realizar no son muy complicadas, teniendo conocimiento de la
cantidad de tiempo y de material que se requiere para realizar una vestidura de piel. La
persona que realice estas actividades basicamente realizara el trabajo de supervision y
asignacion de recursos para el area de produccion. Sera una especie de facilitador en la
célula de trabajo' del area de produccion. De esta manera tenemos que el area de
produccion sera una célula de trabajo integrada por un facilitador y tres personas
operarias.

Las personas que se requieren para el departamento de produccién son las
siguientes:

* Un trazador y cortador.
e Un costurero.
e Un montador armador.

Perfil de puesto
Las caracteristicas requeridas para estos puestos son las siguientes:

Experiencia minima de un afo en actividades similares, edad de 18 a 50 anos, sexo
indistinto, estudios minimos de secundaria, examen médico que ampare que pueda
realizar actividades fisicas, deseos de superarse, con expectativas de crecimiento y de
desarrollo personal. Deseamos que estas personas tengan objetivos altos, ya que nuestra
empresa espera crecer y para esto necesita gente, que de igual manera, desee
progresar, asi podra aportar mucho mas a nuestra organizacion.

Salario

El salario base quincenal que se les proporcionara a los trabajadores operarios se
describe a continuacion:

Costurero $2,000.00
Trazador y cortador 1,750.00
Montador 1,750.00

2.3 INTEGRACION

0 Las células de trabajo estan formadas por un facilitador quien provee de recursos a los miembros de la
célula (trabajadores-operarios) para que trabajen. El nimero de integrantes en una célula va de dos hasta
doce personas para que sea eficiente, las células de trabajo contribuyen a mejorar la comunicacion y la
coordinacion.
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La integracién es basicamente la incorporacion de recursos a la organizacion, es
donde la administracion empieza a ser dindmica. Se debe asignar lo siguiente:

* Recursos humanos.

* Recursos materiales.

» Recursos tecnoldgicos.
* Recursos financieros.

RECURSOS HUMANOS

Es evidente que dentro de la asignacion de recursos, los recursos humanos es la
parte mas complicada, y requiere de un procedimiento efectivo para contratar a las
personas adecuadas para cada puesto. Para lo anterior tenemos que llevar a cabo un
plan para seleccionar al personal que se integrara a nuestra empresa.

Siguiendo los pasos del proceso de seleccion tenemos lo siguiente:

1. Reclutamiento. Se hara una convocatoria para reunir a los candidatos para los
puestos que requiere la empresa.

La fuente utilizada sera externa y el medio sera el periédico.

Estos medios son excelentes para la cantidad y calidad de personas que
necesitamos, ademas que son econdmicos en relacién con otros medios.

La decision de utilizar estos medios de convocatoria para los candidatos, fue
apoyada en el perfil de los puestos llevado a cabo en la fase de la organizacion.

2. Seleccion. Se realizara en base al tipo de personal de la siguiente manera:

» Operativos: Una entrevista inicial para corroborar datos y ver la actitud de los
candidatos. Se llevara a cabo una prueba psicotécnica que no es otra cosa que
una prueba de habilidades, para ver si cuenta con lo que el puesto exige; asi
mismo se realizara una evaluacion socioecondmica y se les pedira un examen
médico.

» Administrativos: Una entrevista inicial para corroborar datos y ver la actitud del
candidato. Se llevara a cabo una prueba de inteligencia que nos permitiria medir
la capacidad mental, probar la memoria y la velocidad de pensamiento; de
eficiencia y aptitud que nos revelaria las habilidades existentes y la posibilidad de
adquirirlas™, y una prueba psicométrica para conocer su personalidad.

3. Contratacion. En la Ley federal del trabajo se enuncian tres tipos de contratacion:

> Por obra determinada.

' Koontz, Harold y O’Donnell, Cyril, Curso de Administracién Moderna, Mc Graw Hill, segunda edicion en
espafiol, Pag. 528, México, 1979.
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» Por tiempo determinado.
» Por tiempo indeterminado.

Inicialmente sera por tiempo determinado, para poner a prueba sus capacidades y
habilidades, si estas son positivas para la organizacién, se les otorgara un contrato por
tiempo indeterminado.

4. Formacion profesional. Se le brindara al personal un curso de adiestramiento para
mejorar sus habilidades, y que sean mas productivos para su beneficio y el de la
organizacion. Se les dara también cursos de capacitacion para'?:

e Obtener una mayor productividad interna. Capacitar es invertir en uno de
los activos mas importantes del negocio: el capital intelectual.

* Mejor relacion con los clientes. Capacitar para incorporar nuevos clientes y
crear lealtad en los que ya existen.

 Mayor competitividad. Capacitar para aumentar las ventas que hagan
crecer a la empresa dejando atras a la competencia.

* Reduccién de tiempos. Capacitar para utilizar nuevas tecnologias que
posibilitan la disminucion de tiempos.

» Reduccion de gastos. Reduce gastos porque los empleados aprovechan
mejor los recursos.

RECURSOS MATERIALES
Los dividimos en:

& Recursos Materiales para el Area Administrativa: Estos contemplan el
mobiliario y la papeleria para el area de recepcién y la oficina ejecutiva de la
siguiente manera:

> Area de recepcion:

Sala de 3 piezas con una mesa de centro.
Escritorio.

2 sillas.

Papeleria.

Librero.

Archivero.

ASANENANENRN

» Oficina ejecutiva:
v’ 3 escritorios.
v 6 sillas.
v Papeleria.
v’ Librero.
& Los Recursos Materiales para el Area de Produccién se dividiran en:

» Herramientas y equipos:
v' Mesa de madera.
v’ 4 sillas.

12 Hugo Arce Barrueta Cinco razones para capacitar a los empleados, Negocios y Tecnologia No 9,
Septiembre 2002.
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v 2tijeras.

v 2 reglas de un metro.

v’ 2 cajas de seguros grandes.

v' 2 juegos de escuadras metalicas.

» Materia Prima:

5 cajas de crayones.
v/ 8000 dm. de piel.

v’ 5 carretes de hilo.
v
v

<\

10 I. de resistol.
15 m. de vinil.
RECURSOS TECNOLOGICOS

Estos contemplan maquinaria y equipo de cdémputo, que por su tiempo de
depreciacién, se separa de los materiales.

Los dividimos en:
& Recursos Tecnoldgicos para el Area de recepcién:
v' Conmutador.
v" 1 Computadora.
v" Impresora multifuncional.
& Recursos Tecnoldgicos para el Area Ejecutiva:
v 2 extensiones telefénicas.

& Recursos Tecnoldgicos para el Area de Produccién:

v" Maquina de coser de triple avance.
RECURSOS FINANCIEROS

Los recursos financieros por ser una parte mas delicada, se trabajara en el
apartado lll de esta investigacion.

12



2.4 DIRECCION

La direccion es la parte mas complicada de la administracion, ya que se esta
interactuando con seres humanos con objetivos propios, habilidades, motivaciones,
problemas, cultura propia, sentimientos, y un largo etcétera, que hacen mas complicada
la labor de inspirarlos a que conquisten objetivos.

Actualmente las empresas deben de basar su vision, mision y valores en las
personas. Si queremos que nuestra compafia sea un equipo de trabajo eficiente no
queda mas camino que generar en la gente motivacion para que surja de cada uno, en el
nivel individual, el potencial suficiente que haga posible alcanzar nuestros fines como
equipo. Tengamos en cuenta que una de las corrientes humanistas a nivel empresarial es
la que habla de que los empleados en realidad son los clientes internos de la compaiiia y
que se les debe dar el mismo peso que los externos.

La forma en que se va a dirigir la empresa, esta basada en los principios de la
“teoria Y” de Douglas McGregor, expuesta en su obra “El lado humano de la empresa™,

donde se muestra al administrador tolerante, y cuyos principios son:

» El desgaste producido por el esfuerzo fisico y mental en el trabajo es tan
natural como el juego o el descanso.

« El control externo y la amenaza de castigo no son los uUnicos medios para
realizar el esfuerzo que se necesita para alcanzar los objetivos de la
organizacién. El hombre tiene que ejercitar la autodireccion y el autocontrol
en el servicio de los objetivos con los cuales han adquirido un compromiso.

e ElI compromiso con los objetivos es una funcion de las recompensas
asociadas con su realizacion.

« El ser humano normal aprende, en condiciones adecuadas, no solo a
aceptar sino también a buscar la responsabilidad.

« La capacidad para emplear cierto grado relativamente alto de imaginacion,
ingenio y creatividad en la solucion de problemas de organizacion se halla
ampliamente distribuida en el comun de las gentes.

* Bajo las condiciones de la vida industrial de hoy, la capacidad industrial del
ser humano promedio solo se utiliza en parte.

La direccion estara orientada hacia la identificacion de las necesidades humanas
de nuestros empleados, para equipararlas con las de la organizacion, basandonos en la
piramide de necesidades de Maslow, para posteriormente apoyarlos a satisfacerlas, con
el fin de que alcancen sus objetivos personales y de esta manera los organizacionales. La
piramide de necesidades de Maslow es la siguiente:

13 Villasefior Sandra, Humanismo Empresarial, Negocios y Tecnologia no. 9, Septiembre 2002
14 Koontz Harold y O’'Donnell Cyril, Curso de Administraciéon Moderna, Editorial Mc Graw Hill, México 1979.
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AUTO REALIZACION

/{ECONOCIMIENT&
/ AFILIACION \
/ SEGURIDAD \
/ FISIOLOGICAS \

Las principales técnicas de motivacion que aplicaremos para satisfacer estas
necesidades son:

e Dinero:

v' Sueldo base competitivo: Esto quiere decir que se les dara un sueldo que
cubra las necesidades basicas de alimentacion, vestido y sustento de su
familia; ademas de la formacién educativa y recreacién de la misma.

v" Incentivo econdmico: Este pretende remunerarlos por su buen desempeiio
laboral tomando en cuenta la productividad, entendiéndose por este
término la elaboraciéon de los productos en el tiempo y con el material
promedios (estos promedios se establecen en el proceso de produccion
descrito en el capitulo 3), manteniendo y, si es posible, aumentado la
calidad.

Los incentivos econdmicos seran vales de despensa, cuyo monto sera el
10% de su sueldo.

v Prestaciones de ley: Afiliacién al Instituto Mexicano del Seguro Social,

vacaciones incluyendo prima vacacional, INFONAVIT y AFORE.

 Refuerzo Positivo:

v' Instalaciones adecuadas: Que sea un lugar agradable, con buena
temperatura, buena iluminacion, un espacio con libre movimiento para el
personal.

v' Material y herramienta de trabajo: Cada empleado contara con su propio
material y/o herramienta de trabajo para que pueda llevar a cabo de la
mejor manera su labor.

v Ambiente de trabajo agradable: Crear entre el personal un ambiente de
respeto, de convivencia y de trabajo en equipo entre los miembros de la
organizacion.
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v" Reconocimiento por su labor: Entregar mensualmente un reconocimiento
por ser el empleado del mes. Cuyos requisitos seran: puntualidad,
asistencia, productividad y calidad. Asi como también se puede ser el
empleado del mes aportando una idea creativa para mejorar el producto o
el proceso productivo o administrativo.

e Participacion:

v Delegacion de autoridad: Se le otorgara la capacidad de decisiéon a una de
las personas operarias de acuerdo a sus aptitudes y actitudes, en caso de
que el area de produccion se encuentre sin supervision.

v" Tomar en cuenta propuestas: Escuchar las sugerencias de todas las
personas que integran la organizacion, con el fin de detectar alguna idea
que dé resultados positivos para la organizacién y posteriormente llevarla a
cabo.

2.5 CONTROL

Para controlar adecuadamente debemos tomar en cuenta la estrategia que
emplearemos una vez que hayamos iniciado las operaciones de la empresa. Donde es
necesario transformarla estrategia en objetivos e indicadores tangibles que nos permitan
gestionarla a lo largo del tiempo, es necesario definir los siguientes aspectos:

M Perspectivas a partir de las cuales se enfocaran las estrategias.

M Variables clave' dentro de las perspectivas en los cuales se tendra que poner
mayor énfasis en su desempefo para garantizar el éxito de la organizacion y el
logro de los objetivos.

M Indicadores de control que permitiran seguir el desempefo de las variables clave a

través del tiempo.

Asi pues, la definicién de estos aspectos se realizara en la siguiente tabla:

!5 Son aquellas areas o actividades que garantizaran el éxito empresarial.
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ESTRATEGIA

OFRECER
PRODUCTOS Y
SERVICIOS
DIFERENCIADOS
AL PRECIO MAS
ACCESIBLE DEL

PERSPECTIVA

| FINANCIERA:

Mejorar los
rendimientos.

VARIABLES CLAVE

Reduccion del riesgo
(crecimiento y diversificacion de
los ingresos).

INDICADORES

Tasa de crecimiento de las
ventas por producto y
servicio.

Porcentaje de ingresos
respecto a las ventas.
Inversiones (porcentaje de

MERCADO Utilizacion de los activos. las ventas).
CLIENTE: Cuota del mercado. Volumen de unidades
Aumentar la vendidas.
confianza y la Satisfaccion del cliente. Numero de clientes.
S?t'SIaCC'O” del Tasa de retencion de
cliente. clientes.
Tasa de atraccion de
clientes.
PROCESOS Disefio de modelos novedosos Porcentaje de las ventas
INTERNOS: y variados. de los modelos
De'sgrrollar al Servicio postventa. novedosos.
maximo los procesos Aprovechamiento de Porcentaje de las ventas
clave. desperdicios. de los diversos modelos.
Publicidad y promocion. Tasa de desperdicio.
Tasa de atraccion de
clientes.
Porcentaje de las ventas
de Iqs cIientesAq_ue
FORMACION Y Satisfaccion del empleado. Porcentaje de la rotacion
CRECIMIENTO: Capacitacion del empleado. de personal.
Aut(ntfenta.r'la Acceso a la informacion Ingresos por empleado.
satisfaccion y R
habilidades de los organizacional.
empleados.
FINANCIERA:

Para llevar a cabo la estrategia, en el aspecto financiero tendremos que mejorar
los rendimientos, esto nos permitira invertir en mano de obra, maquinaria, materia prima,
etc., y poder diversificar asi los productos y servicios ofrecidos reduciendo el riesgo;
ademas de no tener estancados los activos y tenerlo trabajando y obteniendo de ellos un
rendimiento adicional. Estas acciones seran medidas a través del desempefio de los
siguientes indicadores:

= Tasa de crecimiento de las ventas por producto y servicio.
= Porcentaje de ingresos respecto a las ventas.
= Inversiones (porcentaje de las ventas).
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CLIENTE:

Para seguir complementando el conjunto de acciones estratégicas, pretendemos
aumentar la confianza y la satisfaccion del cliente a través de la oferta de productos de
alta calidad que estaran en constante innovacion ademas de presentar gran variedad de
presentaciones al gusto del cliente (como logotipos estampados, variedad en
combinacién de colores, etc.), se contard asimismo con servicio postventa (reparacion,
mantenimiento y limpieza de las vestiduras en piel) todo ello encaminado a satisfacer
plenamente las necesidades del cliente tratando de retener y aumentar nuestra cartera,
esto se observara a través del aumento de la cuota de nuestros productos en el mercado,
cuyos indicadores importantes son:

= Volumen de unidades vendidas.
= Numero de clientes.

= Tasa de retencion de clientes.

= Tasa de atraccion de clientes.

PROCESOS INTERNOS:

En cuanto a las acciones que se desarrollaran en los procesos internos de la
organizacion en los cuales se debera poner especial desempefio si se quieren alcanzar
los objetivos organizacionales se tendran que desarrollar al maximo las actividades
realizadas en el disefio de modelos de vestiduras novedosas y en la variedad de las
mismas, en los servicios postventa ofrecidos, en el aprovechamiento de los desperdicios
(para producir articulos de piel complementarios como carteras, fundas para sillas de
bebe, etc.), y en la labor de promocion de nuestros servicios y productos de la cual
dependera en gran medida el aumento de las ventas. Estas acciones seran vigiladas a
través de indicadores como:

= Porcentaje de las ventas de los modelos novedosos.

= Porcentaje de las ventas de los diversos modelos.

= Tasa de desperdicio.

= Tasa de atraccion de clientes.

= Porcentaje de las ventas de los clientes que requieren servicio postventa.

FORMACION Y CRECIMIENTO:

Se creara un clima laboral agradable de participacién conjunta y respeto mutuo,
donde se reconoceran y aumentaran las habilidades de los empleados, permitiéndoles
acceder a informacién organizacional estratégica para que tomen las decisiones mas
adecuadas, ademas de retribuir adecuadamente su esfuerzo, con el fin de que los
empleados se sientan satisfechos con su desempefio en la organizacion y den lo mejor
de si, esto se podra observar por medio de los siguientes indicadores:

= Porcentaje de la rotacion de personal.
= Ingresos por empleado.
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SISTEMAS DE INFORMACION

La informacion a utilizar se obtendra a partir de los siguientes informes anuales

detallados mensualmente:

Productividad.

Rechazos.

Mo i e 1 1 1 1 13 1 1D

Rentabilidad de la empresa.
Control de costos de produccion.
Existencias de material.

Almacén de productos terminados.

Ofertas (presentadas, aceptadas y rechazadas).
Rotacién (ventas/activo total).

Devoluciones de clientes.

Resumen general de personal.

El disefio de estos informes es el siguiente:

ANPA,S.deR.L.de C. V.

RENTABILIDAD DE LA EMPRESA
|

| 2005
|[EFMAMUJU/JASOND

2006 |
E/FM A/MJ/JJA S[O/N D]

VENTAS

VENTAS ACUMULADAS
BENEFICIO
BENEFICIO ACUMULADO

CAPITAL

MARGEN

MARGEN ACUMULADO

ROTACION
ROTACION ACUMULADA

RENTABILIDAD
RENTABILIDAD ACUMULADA

ANPA,S.deR.L.de C. V.

PRODUCTIVIDAD
2005 \ 2006
EFMAMJJASONDEFMAMUJJASOND

HORAS TRABAJADAS
UNIDADES PRODUCIDAS
HORAS/HOMBRES/UNIDADES

HORAS/HOMBRES/UNIDADES (PREV.)
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CONTROL DE COSTOS DE PRODUCCION
ANPA, S.deR. L. de C. V. 2005 | 2006

E/FMAM|JJASONDETFMAMUJUUJIASOND
MANO DE OBRA
PREVISTA
PREVISTA ACUMULADA
REAL
REAL ACUMULADA
DESVIACION
DESVIACION ACUMULADA

MATERIA PRIMA

PREVISTA

PREVISTA ACUMULADA
REAL
REAL ACUMULADA

DESVIACION

DESVIACION ACUMULADA

OTROS GASTOS

PREVISTA
PREVISTA ACUMULADA
REAL

REAL ACUMULADA

DESVIACION
DESVIACION ACUMULADA

TOTAL

PREVISTA

PREVISTA ACUMULADA
REAL

REAL ACUMULADA
DESVIACION

DESVIACION ACUMULADA

ALMACEN DE PRODUCTOS TERMINADOS

ANPA, S.de R. L. de C. V. 2005 \ 2006

EFMAMJJASONDEFMAMUJJASOND

VESTIDURAS

EXIST. INICIALES

ENTRADAS POR PRODUCCION
SALIDAS POR VENTAS

SALDO

RECHAZOS
ANPA,S.deR.L.de C. V. 2005 ‘ 2006

EFMAMUJJASONDEFMAMUJJASOND

TOTAL PRODUCCION
UNIDADES RECHAZADAS
HORAS/HOMBRES/UNIDADES
% DE RECHAZO

DEVOLUCIONES DE CLIENTES

ANPA, S.deR. L.de C. V. 2005 ‘ 2006

EFMAMJJASONDEFMAMUJJASOND

VENTAS

DEVOLUCIONES
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% DE DEVOLUCIONES

EXISTENCIAS DE MATERIAL

ANPA, S.deR.L.deC.V. 2005 \ 2006
EFMAMUJJASONDEFMAMUJJASOND

PIEL

COMPRA

COMPRA ACUMULADA

CONSUMO

CONSUMO ACUMULADO

EXISTENCIAS

EXISTENCIAS ACUMULADAS

VINIL

COMPRA

COMPRA ACUMULADA
CONSUMO

CONSUMO ACUMULADO
EXISTENCIAS

EXISTENCIAS ACUMULADAS

RESISTOL

COMPRA

COMPRA ACUMULADA
CONSUMO

CONSUMO ACUMULADO
EXISTENCIAS

EXISTENCIAS ACUMULADAS

HILO

COMPRA

COMPRA ACUMULADA
CONSUMO

CONSUMO ACUMULADO
EXISTENCIAS

EXISTENCIAS ACUMULADAS

TOTAL

COMPRA

COMPRA ACUMULADA
CONSUMO

CONSUMO ACUMULADO
EXISTENCIAS

EXISTENCIAS ACUMULADAS

OFERTAS (PRESENTADAS, ACEPTADAS Y RECHAZADAS)
ANPA, S.deR.L.deC. V. 2005 \ 2006
EFMAMUJJASONDEFMAMUJJASOND
OFERTAS PRESENTADAS
OFERTAS PRESENTADAS ACUM.
OFERTAS ACEPTADAS
OFERTAS ACEPTADAS ACUM.
OFERTAS RECHAZADAS
RECHAZOS POR PRECIO
RECHAZOS POR PRECIO ACUM.
RECHAZOS POR PLAZO
RECHAZOS POR PLAZO ACUM.
RECHAZOS POR MODELO
RECHAZOS POR MODELO ACUM.
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RECHAZOS VARIOS
RECHAZOS VARIOS ACUM.
TOTAL OFERTAS RECHAZADAS

TOTAL OFERTAS RECHAZADAS ACUM.

ANPA,S.deR.L.deC. V.

ACTIVO CIRCULANTE
ACTIVO FIJO

ACTIVO DIFERIDO
ACTIVO TOTAL

VENTAS

ROTACION

ANPA,S.deR.L.de C. V.

PLANTILLA INICIAL
ALTAS

ROTACION (VENTAS/ACTIVO TOTAL)
2005 \ 2006

EFMAMJJASONDEFMAMUJJASOND

RESUMEN GENERAL DE PERSONAL
2005 [ 2006
EFMAMJJASONDEFMAMUJJASOND

BAJAS POR DESPIDO

BAJAS POR ABANDONO DE EMPLEO
BAJAS POR DEFUNCION
BAJAS POR OTRAS CAUSAS

TOTAL BAJAS

PLANTILLA FINAL

HORAS DE JORNADA LABORAL
AUSENCIAS POR ENFERMEDAD
AUSENCIAS POR ACCIDENTES
AUSENCIAS POR VACACIONES
AUSENCIAS VARIAS

HORAS EXTRAS

HORAS JUSTIFICADAS

NO. ACCIDENTES

NO. ACCIDENTES CON BAJA
FRECUENCIA

GRAVEDAD

NO. DE ENFERMOS
DURACION MEDIA DE ENFERMEDAD

ASCENSOS
SANCIONES GRAVES
SANCIONES LEVES

SUELDO BASE
PRESTACIONES DE LEY
HORAS EXTRAS

INCENTIVOS

OTROS GASTOS DE PERSONAL

TOTAL

Cabe mencionar que como sistema de informacién de los indicadores de
satisfaccion del cliente y del empleado se elaboraran cuestionarios y se realizaran
entrevistas periddicas, el tipo de informacién proporcionada por estos medios sera de tipo
cualitativo y nos permitira saber un poco mas el sentir de estos dos sectores, que son de
gran importancia para el buen desempefio organizacional.
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Asimismo, estos informes se complementaran con el control contable tradicional,
es decir, con el registro contable en el libro diario, en el libro mayor, en las cuentas t, con
la elaboracion del balance general y el estado de resultados, principalmente.

Ademas se realizara al final de los 3 afios el tablero de control con las principales
razones financieras que nos permitiran ver los principales indicadores financieros y la
situacion de la empresa al término de este periodo, y en base a ello podremos redefinir la
estrategia de la organizacion.

2.6 CRONOGRAMA

20. 3er. 4o. 1er. 20.
OBJETIVO Trimestre Trimestre | Trimestr | Trimestre Trimestre
2004 2004 e 2004 2005 2005

Contar con $60,000 para poner en marcha
el negocio en el D. F., durante el segundo
trimestre del 2005, ya que representara
nuestra fuente de trabajo y de ingreso, lo
que nos permitira desarrollarnos
profesionalmente aplicando todos los
conocimientos adquiridos en la carrera
profesional.

Actividad

1.- Conseguir el mejor plan de
financiamiento para la obtencion de
los fondos econdmicos necesarios [
para iniciar.

2.- Elegir la forma juridica de
constituciéon de la empresa.

3.- Elegir la ubicacién ideal para el
establecimiento, tomando en cuenta
pago de renta, zona, servicios, entre
otros.

4 .- Adquirir la maquinaria y la materia
prima necesaria para trabajar.

5.- Conseguir los recursos humanos

que permitan la realizacion de los EEEEEE——
trabajos de las diferentes areas del

negocio.
6.- Comenzar el negocio.
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M SEMINARIO DE INVESTIGACION

CAPITULO 3. ANALISIS Y PROYECCION DE LA

OFERTA Y LA DEMANDA

Para hacer la proyeccion de ambos factores se tomaron en cuenta las ventas de

automoviles en el D.F. de los ultimos 10 anos, y se proyectaran para los proximos 5. La
proyeccion se hara de la siguiente forma:

1.

Se tomara como dato principal las ventas de automoéviles a nivel nacional de los
ultimos 10 afios."

Y ya que el dato de las ventas en el D.F. no pudimos obtenerlo, se determino
calculando el 9% de las ventas nacionales para el D.F., este dato es aproximado y
se calculo de la siguiente manera:

- Se dividié la venta nacional de automéviles en el 2000 entre la poblacion nacional
existente en ese afio"’.

- Esta cantidad se multiplico por la poblacién existente en el area del D.F." y se
multiplico por 100, y asi se obtuvo el porcentaje de las ventas de autos en el D.F.

Para conocer la oferta se multiplicaron las ventas del D.F. por el 8%, este es
resultado de la aplicacion de encuestas y es del porcentaje de personas al cual les
ofrecieron el servicio de la conversion y lo acepto.

Para conocer la demanda se multiplicaron las ventas de autos del D.F. por el 55%,
este dato también es resultado de la aplicacion de encuestas y corresponde al
porcentaje de personas a las cuales les interesa el servicio, independientemente
de que les ofrecieran o no tal servicio.

Y por ultimo, para conocer la demanda insatisfecha se sigue el mismo
procedimiento que en los 2 puntos anteriores, solo que ahora se multiplica por el
47%, que es el porcentaje al cual les interesa el servicio y no les ofrecieron.

Para hacer las proyecciones se aplica el método de minimos cuadrados para el

cual se utilizara un programa de EXCEL el cual nos permite obtener un la
regresion.

Los resultados son:

16 Disponible en www.amia.com.mx

17 Disponible en www.inegi.gob.mx

1 Disponible en www.inegi.gob.mx
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~ Ventas Ventas Demanda
Ano Nacionales D.F. Oferta | Demanda Insatisfecha
X Y, Y, Y3 X? XY XY, XY,
3,976,03
1994 589,930 | 53,094 4,247 29,202 24,954 6 8,469,507 58,227,861 49,758,354
3,980,02
1995 226,316 20,368 1,629 11,203 9,573 5 3,250,803 22,349,271 19,098,468
3,984,01
1996 325,154 | 29,264 2,341 16,095 13,754 6 4,672,853 32,125,866 27,453,012
3,988,00
1997 482,146 43,393 3,471 23,866 20,395 9 6,932,488 47,660,855 40,728,367
3,992,00
1998 643,360 57,902 4,632 31,846 27,214 4 9,255,120 63,628,947 54,373,828
3,996,00
1999 667,288 60,056 4,804 33,031 28,226 1 9,604,143 66,028,481 56,424,339
4,000,00
2000 853,775 | 76,840 6,147 42,262 36,115 0 12,294,360 | 84,523,725 72,229,365
4,004,00
2001 918,835 82,695 6,616 45,482 38,867 1 13,237,840 91,010,147 77,772,308
4,008,00
2002 977,558 | 87,980 7,038 48,389 41,351 4 14,090,912 96,875,020 82,784,108
4,012,00
2003 772,569 | 69,531 5,562 38,242 32,680 9 11,141,681 76,599,057 65,457,376
X 2Y, 2Y, 2Y; X2 XY, XY, ZXY3
39,940,10
19985 46,490 319,618 273,128 5 92,949,706 639,029,231 546,079,525
OFERTA
Curva de regresion ajustada
a,000
Fooo 4+ + * =
]
E,oo0 + * = .
® 5,000 4 .
= " i
=t 4 000 + [
L] ] *
= 3000 4 =
2,000 + - +
! +»
1,000 4
o i i i i i
1992 1994 1396 1995 2000 2002 2004
o + Oferta
Afio B Prondstico Oferta
Y1= a+bx

Y= -955474 + 480 xb = n ((EX?x TY1) — (EX -

n (£X2) - (

)2

ZXY'I)) / n (zxZ) _ (Zx)2a= ((ZX2 x ZY1)—(ZX- ZXY1))/
X
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DEMANDA

Curva de reqgresion ajustada
&0,000
50,000 -
= > » | -
= 40,000 A > = -
=
= 30,000 i
E (] -
[T 20,000 4 ]
= u »
10,000 - *
] 1 1 1 1 1
1992 1994 1996 1995 2000 2002 2004
. + Demanda
Aho ®m Prondstico Demandsa

Y2= atbx
a= ((ZX?x ZY3) — (ZX — XY3)) / n (EX?) — (£X)?

b =n ((EX2x £Y2) — (EX — EXY2)) / n (EX?) — (EX)?
Yo= -6568882 +3302 x
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DEMANDA INSATISFECHA

Curva de regresion ajustada
S0,000
] 1 +*
o = 40,000 . ~ * —
= - ] - -
- @ 0000 +
= o - &
£ 5 20000 ¢ . " :
3 n - -
= 10,000 + +*
o t t t t t
1992 1994 1996 1995 2000 2002 2004
Aﬁu # Demanda Insatisfecha
® Prondstico Demanda Insatisfecha

Y3s= a+bx

a= ((IX2x IY2) — (EX — =XY2)) / n (EX?) — (EX)?
b = n ((EX2x TY3) — (IX — EXYa)) / n (EX?) — (EX)?
Ys= -5613408 + 2822 x

Aplicando las formulas obtenidas tenemos las siguientes cifras de oferta, demanda y demanda

insatisfecha para los proximos 5 afios.

) DEMANDA
ANO OFERTA DEMANDA INSATISFECHA
2004 6,446 48,326 41,880

2005 6,926 51,628 44,702

2006 7,406 54,930 47,524

2007 7,886 58,232 50,346

2008 8,366 61,534 53,168
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Como se puede observar, nuestro mercado meta son los automdviles nuevos y las ventas
para los proximos afios son favorables para nuestro proyecto.

ANALISIS DE LA OFERTA

La oferta, es entendida como la cantidad de bienes o servicios que un cierto
numero de oferentes (productores) estan dispuestos a poner a disposicidén al mercado a
un precio determinado.

Para clasificar la oferta del servicio de conversion de vestiduras en piel, se tomo
como criterio el numero de oferentes, como oferta competitiva o de mercado libre, ya que
los productores de dicho servicio se encuentran en libre competencia y su participacion
en el mercado esta determinada por la calidad, el precio y el servicio que le ofrecen al
consumidor, y se caracteriza ademas, porque ninguno de estos productores tiene el
dominio del mercado.

La oferta del servicio de conversion de vestiduras en piel como se observo en los
resultados de la aplicacion de encuestas, es suficiente.

La proyeccion indica una tendencia que igualmente no satisface en su totalidad las
necesidades del mercado.

La oferta de este servicio esta dada actualmente por 3 tipos de talleres que son:

1. Los talleres especializados en la conversién y elaboracion de vestiduras en piel
para automovil.

2. Los talleres que elaboran vestiduras para automdéviles, de cualquier material.

3. Los talleres que en cualquier material elaboran, reparan y cambian las
vestiduras de autos, sillas, sillones, etc. ComUnmente conocidos como
tapiceros.

Obviamente, la calidad es mejor en las primeras, aunque los precios mas bajos se
encuentran en los Ultimos. Se puede decir que existen aproximadamente 10 talleres de
los primeros, otra igual en los segundos y una cantidad mucho mayor en los ultimos.
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CAPITULO 4. LAS 4P’S DE LA EMPRESA

4.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

La conversidn de vestiduras en piel forma parte final del proceso de manufactura

del automdvil, la cual pretende crear mayor estética al interior del mismo.

\ 7%

A\

NN

Las vestiduras en piel se pueden clasificar de acuerdo a los siguientes criterios:
Por su vida de almacén: Como duraderos o no perecederos.
Por su consumo intermedio o final: Como productos que se adquieren por
especialidad.
En relacion a su necesidad: Como productos no necesarios o de gusto.

El servicio que ofreceremos incluira en piel las siguientes partes del automovil:
Asientos.
Puertas.
Cabeceras.
Coderas.

Ademas el servicio incluye desmontar la vestidura original del auto y montar la de

piel. También se ofreceran, previo pedido, los siguientes accesorios en piel:

Mo 13 e 1 8 P 1P

Tableros.

Guanteras.

Antifaces.

Fundas para sillas de bebe.

Porta documentos.

Vestiduras con logotipos estampados o bordados.
Volantes.

El servicio de montaje se brindara a domicilio de particulares, en las agencias

automovilisticas y en nuestro centro de trabajo.

El sello distintivo de nuestra empresa es:
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Muestras del producto:
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4.2 PRECIO

El precio se puede determinar analizando dos vertientes, la primera son los
costos, y la segunda son los precios de la oferta actual.

4.2.1 ANALISIS DE LOS PRECIOS DE LA OFERTA ACTUAL
La oferta de este servicio esta dada actualmente por 3 tipos de talleres que son:

4. Los talleres especializados en la conversion y elaboracion de vestiduras en piel
para automovil.

5. Los talleres que elaboran vestiduras para automdviles, de cualquier material.

6. Los talleres que en cualquier material elaboran, reparan y cambian las
vestiduras de autos, sillas, sillones, etc. Comunmente conocidos como
tapiceros.

Obviamente, la calidad es mejor en las primeras, aunque los precios mas bajos se
encuentran en los ultimos. Se puede decir que existen aproximadamente 10 talleres de
los primeros, en los segundos y los terceros una cantidad mucho mayor.

Los precios de los talleres especializados son los que nos interesa saber, ya que
nuestra empresa sera similar, y por lo tanto seremos competidores directos de estos. Los
precios promedios en este tipo de establecimientos son los siguientes:

PRECIOS
TIPO SEDAN CAMIONETA 4X4 CAMIONETA
FAMILIAR
TALLERES $5000-$7000 $6500-$8000 $7000-$10000

ESPECIALIZADOS

En las empresas actuales del ramo, el precio es fijado segun las caracteristicas de
los talleres, mismas que influyen directamente en la determinacion del precio, desde la
calidad de los insumos hasta la forma de producir; ya revisamos los precios en los talleres
especializados, los precios de los otros talleres son mas bajos pero no es necesario hacer
un analisis mas detallado, ya que son de mala calidad y no tienen procedimientos
definidos para producir y realizar la conversion de vestiduras. En los especializados,
aunque los procesos no son tan formales, es decir, no estan dentro de un manual de
procedimiento o algo asi, los procesos estan mas definidos y las personas trabajan para
obtener un producto con mas calidad, esto se debe en gran parte a que existe una
considerable division en las tareas y materia prima de mayor calidad, lo que hace la
principal diferencia con los otros talleres.

Es indudable que para fijar nuestro precio debemos atender a los precios de la
oferta actual, ademas tenemos que realizar un esfuerzo para disminuir lo mas posible
nuestros costos para que podamos ofrecer a nuestros clientes mayor calidad a un buen
precio.
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Entonces Vestiduras en piel ANPA fijara el precio de su servicio de acuerdo a
costos y a las caracteristicas ofrecidas en su producto, sin pasar por alto los precios de la
oferta actual.

4.3 PLAZA

El servicio de vestiduras de piel tiene actualmente, dos canales de distribucion que
son los siguientes:

EMPRESA AGENCIA CONSUMIDOR
DEDICADA A LA AUTOMOVILISTICA ':) FINAL
CONVERSION

EMPRESA

DEDICADA A LA CONSUMIDOR

FINAL

CONVERSION

La mayoria, sino es que todas las empresas del ramo actuales, tienen como
principales clientes a las agencias automovilisticas, las cuales venden las vestiduras a
sus clientes al doble del precio dado en el taller.

Tomando en cuenta lo anterior, y sin saber todavia los resultados de las
encuestas, vislumbramos que la demanda de vestiduras de piel entre los particulares,
esta claramente desatendida, lo que nos da la pauta para pensar que nuestro negocio
podria dirigirse hacia ese mercado.

Pero de acuerdo a la experiencia de las empresas actuales, resulta que las
agencias son las principales fuentes de trabajo para este tipo de negocios, lo que nos
indica que seria arriesgado unicamente enfocarnos al mercado de los particulares, por lo
que pretendemos abarcar ambos.
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4.4 PUBLICIDAD

Debido al tamano inicial del negocio, no es recomendable invertir un capital
considerable en el rubro de la publicidad, es completamente innecesario gastar para
publicitar un pequeno negocio. Quiza en el futuro si sera una necesidad, para poder
crecer, pero en este momento no lo es asi.

La publicidad la haremos directamente con las agencias, ofreciendo nuestros
productos y dando la oportunidad de que prueben y comparen el servicio con el de otros
establecimientos.

Una forma de promocion, es la de obsequiar un accesorio, como por ejemplo un
volante en piel o algun otro, por cada vestidura vendida.

La principal forma de publicitar nuestro negocio sera la calidad del producto y
sobre todo del servicio, ya que nosotros no venderemos uUnicamente la vestidura como tal
sino también un buen servicio que satisfaga y sobrepase las expectativas de los clientes.
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CAPITULO 5. PROCESO DE PRODUCCION

Este proceso es el procedimiento técnico que se utiliza para obtener el producto o

servicio mediante la transformacion de insumos.

1.

Obtencién de plantillas. Esto consiste en elaborar los moldes de las vestiduras
para los distintos modelos de autos, es decir, disefiar y tomar medidas de las
piezas, que unidas armen la vestidura de piel. Esta actividad se lleva a cabo,
cuando las agencias promocionan los modelos del afio siguiente, y la realiza la
persona encargada de la costura de la vestidura, ya que es la actividad mas
especializada y de esta depende en gran medida el éxito y la calidad del resto del
proceso.

. Trazado. Utilizando las plantillas se trazan las diferentes piezas en la piel y en el

vinil. Esta actividad requiere de habilidad para aprovechar lo mejor de la piel y el
vinil con el fin de evitar desperdicios. Para lo cual la piel debe ser de buena
calidad, ya que entre mayor sea esta, menos desperfectos tiene, y de esta manera
se desperdicia menos.
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3. Cortado. Cortar de manera precisa, las piezas trazadas en el paso anterior.

4. Costura. Una vez cortadas se requiere agregar una base de hule espuma de 1
cm. de grosor, para darle volumen a la pieza, es decir, dicha base se unira a la
piel cosiéndola por el contorno de la pieza.

Una vez que se realizd la actividad anterior con cada una de las piezas, se
prosigue a unirlas para formar la vestidura.
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5. Montaje. Se refiere a la instalacion de la vestidura en el auto. Esta es la actividad
mas delicada del proceso, en ella se requiere desinstalar los asientos de los
automoviles, para posteriormente desmontar la vestidura original y proceder a

montar la nueva vestidura. Una vez que este montada se deberan volver a instalar
los asientos dentro del auto.
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Limpieza. Una vez montada la nueva vestidura y colocados los asientos en el
interior del auto, se procede a limpiar la piel, para quitar las marcas que pudieran
quedar del trazado. Esta actividad se puede realizar con jab6n de calabaza o con
brilla cream que es un liquido especial para limpiar la piel.

Dentro del material que se ocupa en el proceso de produccion esta el siguiente:

Resistol.
Tijeras.
Escuadras.
Crayon.
Hilos.
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Para describir el proceso de produccion de la conversién de vestiduras de piel
usaremos el diagrama de Bloques, ya que el proceso para esta actividad es sencillo y no
requiere de mayores especificaciones.

TRAZADO

i1 hora

CORTADO

1 hora
BORDADOS O

LOGOTIPOS

COSTURA

‘5 horas

MONTAJE

#2 horas

LIMPIEZA DE LA
PIEL

30 min.

5.1 ADQUISICION DE MAQUINARIA

Segun el proceso de produccién descrito anteriormente se necesita una maquina
de coser para unir las piezas de la vestidura y una mesa amplia de madera para trazar y
cortar el mismo material.

Realmente la adquisicién de dichos instrumentos no requiere de mayor analisis ya
que no son tan complejos.

La maquina de coser debe ser de Triple Arrastre, especial para la costura de
material como la piel, su dimension es de 1x.5x.75 m., la capacidad de trabajo es de 12
horas continuas, sus costos de mantenimiento no son elevados, no requiere de
infraestructura ni de equipos auxiliares y existen refacciones en el pais.
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La mesa se requiere que sea de madera y con dimensiones de 1.5x3x1 m.

5.2 TAMANO OPTIMO

El tamafio de un proyecto es su capacidad instalada, y es expresada en unidades
de produccién por afio.

Para determinar el tamafo 6ptimo de la planta, usaremos el método de escalacion
el cual consiste en analizar la capacidad de los equipos, analizando ventajas y
desventajas de trabajar con cierto numero de turnos de trabajo y horas extra. Se
analizara la capacidad en funcion de mayoria ya que en ella se realiza la parte del
proceso mas larga y mas delicada.

Por cuestién de inversion se va adquirir una maquina de coser. Segun el proceso
de produccion, el tiempo promedio de costura de una vestidura es de 5 horas y la
capacidad de la maquina es de 12 horas continuas. Esto quiere decir que se podran
coser dos vestiduras por dia con un turno de trabajo de 8 horas diarias y dos horas diarias
de tiempo extra. Esto seria mejor ya que si se trabajan dos turnos de 5 horas los costos
se elevarian.

Entonces si se elaboran 2 vestiduras diarias (trabajando de lunes a sabado) y al
afno son 52 semanas a las cuales se les descuentan 15 dias aproximadamente, que son
de descanso obligatorio, de esta manera tenemos:

52 semanas x 6 dias de trabajo = 312 dias — 15 de descanso = 297 dias x 2 vestiduras =
594

Entonces la capacidad instalada del proyecto es de 594 vestiduras por un afio.
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5.3 LOCALIZACION OPTIMA

Es aquella que contribuye es gran medida a que se logre la mayor tasa de
rentabilidad sobre el capital y obtener el costo unitario minimo.

Aqui tenemos 3 opciones que son: Ermita # 1115, Periférico # 129, y Eje 6 sur #
97. En este caso, para determinar cual es nuestra opcién 6ptima se usara el Método
Cuallitativo por Puntos, y cuya aplicacion es la siguiente:

, PERIFERICO

PONDERACION ORIENTE EJE 6 SUR ERMITA
NIVEL DE VIDA 10 9 7 8
TRANSITO 10 9 8 9
FLUJO DE PERSONAS 15 7 7 9
COSTO DE LA RENTA .30 9 9 7
SERVICIOS 15 9 9 9
CERCANIA DE
ESTABLECIMIENTOS 20 8 7 9
COMERCIALES
CALIFICACION 8.5 8 8.3
PONDERADA

Como se observa, la opcién 1 es la que obtuvo una calificacion ponderada mayor,
y en la cual habremos de instalar la planta.

El mapa de sitio elegido es el siguiente:
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Ya elegida la localizacion de la planta, se dispondra a distribuir el lugar en las

distintas areas principales que son:

Bodega.
Bano.
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15 mts.

Estacionamiento (2 autos) realizar la conversion en la planta (montar y desmontar)
Recepcion.

Oficina de la direccion ejecutiva.

Oficina de administracion.
Area de trazado y cortado.
Area de costura.

HSTACIONAMIENTO

AREA DE MONTAJE Y

OESMONTAJE

RECEPCION

OFICINA
ADMINISTRATIVA

TRAZADO

MONTAJES
COSTURA

BODEGA
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CAPITULO 6. FORMA JURIDICA DE
CONSTITUCION

6.1 ELECCION DE LA FORMA JURIDICA DE
CONSTITUCION

La empresa ANPA tendra como actividad principal la conversién de vestiduras de
piel, para la cual no se especifica en ninguna legislacion, una forma de constitucion que
sea obligatoria para negocios de este tipo, asi tenemos libertad para decidir cual va a ser
nuestra forma juridica de constitucion.

Un punto esencial para determinar la forma juridica de constitucion, es el niumero
de personas que constituiran la sociedad. Los afiliados en este caso seran tres. A los
anteriores les corresponde llegar al acuerdo de que tipo de sociedad seran.

Analizando los tipos de sociedades, la mas conveniente para el negocio es la
Sociedad de Responsabilidad Limitada, ya que ésta se constituye entre socios que solo
estan obligados a las aportaciones de capital, sin que las partes sociales estén
representadas por titulos negociables, a la orden o al portador, pues solo son otorgados
en los casos que establece la Ley General de Sociedades Mercantiles.

Al nombre ANPA inmediatamente seguirdn las palabras "Sociedad de
Responsabilidad Limitada" o su abreviatura "S. de R.L." de lo contrario los socios
adquiriran responsabilidad ilimitada, solidaria y subsidiaria cual si fuese una sociedad en
nombre colectivo.

Las sociedades de responsabilidad limitada podran tener como maximo cincuenta
socios, y el capital social nunca sera inferior a tres mil pesos. Capital que al integrarse la
sociedad debera estar integramente suscrito y exhibido, por lo menos, el cincuenta por
ciento de cada parte social. El capital debera ser dividido en partes sociales, mismas que
seran de un peso o un multiplo de esa cantidad y que son indivisibles, a menos que el
contrato establezca derecho de division pero siempre respetando los Art. 61, 62, 65 y 66
de la Ley General de Sociedades Mercantiles. Ningin socio podra poseer mas de una
parte social.

La administracidon estara a cargo de gerentes, que en este caso seran los socios,
sus resoluciones se tomaran por mayoria de votos o por unanimidad en la asamblea de
sSocios, segun lo establezca el contrato.

La sociedad de responsabilidad limitada requiere una escritura notarial (Acta
Constitutiva) y su inscripcion en el Registro Mercantil.

En el acta constitutiva, donde se especifican entre otras cosas, la denominacion,
los nombres de los socios, los nombres de los administradores, etc., que se debera
presentar ante notario publico sera la siguiente:
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ESCRITURA
LIBRO

México, Distrito Federal a 15 de Mayo de 2005.
Lic. Oscar Escribano Ocote.

Notario no. 1515 del Distrito Federal, hago constar EL CONTRATO DE SOCIEDAD por el
que se constituye ANPA, SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA DE CAPITAL
VARIABLE, en el que intervienen los sefiores Norma Angoa Barrén, Ana Maria Pompa
Chavez y César Francisco Pablo Zamora, al tenor del siguiente antecedente y clausula:

------- ANTECEDENTE ------

UNICO.- Los comparecientes me exhiben permiso nimero 1598.

Expediente nimero 1562.

Folio nimero 0051254.

Expedido por la Secretaria de Relaciones Exteriores, el dia 14 de abril del aiio dos mil
cinco, que concede la autorizacion para constituir la sociedad objeto de esta escritura.

-------- CLAUSULAS ---------

UNICA.- Los sefiores Norma Angoa Barrén, Ana Maria Pompa Chavez y César Francisco
Pablo Zamora.

Constituyen una SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD LIMITADA, que se regira por los
siguientes:

ARTICULO PRIMERO.- El nombre es “ANPA.” e ira seguida de las palabras SOCIEDAD
DE RESPONSABILIDAD LIMITADA DE CAPITAL VARIABLE, o de su abreviatura, S. de
R.L.de C. V.

ARTICULO SEGUNDO.- La sociedad tiene por objeto:
1. La produccién y comercializacion de vestiduras de piel para automdvil.
2. La produccion y comercializacién de todo tipo de accesorios de piel para
automovil.

Por lo que la enunciativa y no limitativamente la sociedad podra:

I.- Ejecutar toda clase de actos de comercio pudiendo comprar, vender, importar y
exportar toda clase de articulos y mercancias relacionados con el objeto anterior.

Il.- Elaborar toda clase de productos relacionados con su objeto.

lll.- Adquirir por cualquier titulo patentes, marcas industriales, nombres comerciales y
cualquier tipo de derechos de propiedad industrial.

IV.- Obtener por cualquier titulo, concesiones, permisos, autorizaciones o licencias, asi
como celebrar cualquier clase de contratos relacionados con el objeto anterior, con la
administracion publica sea federal o local.

V.- Comprar, vender o recibir a cualquier titulo acciones, bonos, obligaciones y valores de
cualquier clase y hacer respecto a ellos toda clase de operaciones.

VI.- Emitir, girar, endosar, aceptar, avalar, descontar y suscribir toda clase de titulos de
crédito.

VII.- Adquirir partes sociales.

VIII.- Aceptar o conferir toda clase de comisiones mercantiles o mandatos.
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IX.- Adquirir toda clase de bienes muebles e inmuebles, derechos reales y personales.

X.- Contratar al personal necesario.

Xl.- Otorgar avales y obligarse solidariamente, asi como constituir garantias a favor de
terceros.

ARTICULO TERCERO.- La sociedad tiene su domicilio en Periférico Oriente Num. 37,
Col. Constitucién de 1917, delegacion Iztapalapa. Pudiendo establecer sucursales en
cualquier parte de la Republica o del extranjero.

ARTICULO CUARTO.- La duraciéon de la sociedad es de TIEMPO INDEFINIDO.

QUINTO.- En caso de incorporarse socios extranjeros futuros en la sociedad, estos
se obligan formalmente ante la Secretaria de Relaciones Exteriores, a considerarse como
nacionales respecto a las acciones de dicha sociedad que adquieran o de que sean
titulares, asi como de los bienes, derechos, concesiones, participaciones o intereses de
que sea titular tal sociedad, o bien de los derechos y obligaciones que deriven de los
contratos en que sea parte la propia sociedad con autoridades mexicanas, y a no invocar,
por lo mismo, la proteccién de sus gobiernos, bajo la pena en caso contrario, de perder
en beneficio de la nacion los derechos y bienes que hubiesen adquirido.

ARTICULO SEXTO.- El capital social minimo es la cantidad de TRES MIL PESOS,
Moneda Nacional, y maximo ilimitado, y esta integrado por TRES PARTES SOCIALES,
con valor de VEINTE MIL PESOS, Moneda Nacional, cada una.

El capital social en su parte variable es susceptible de aumentarse o disminuirse por
acuerdo de la Asamblea Extraordinaria de Socios.

En caso de disminucion, se aplicara ésta, proporcionalmente sobre el valor de todas las
acciones y la Asamblea fijara las normas de prorrateo de la amortizacién y la fecha en
que las amortizaciones deberan surtir efecto.

No podra decretarse un nuevo aumento de capital, sin que las acciones que representen
el anteriormente acordado, estén totalmente suscritas y pagadas.

La sociedad llevara un libro especial de socios en el que deberan inscribirse el nombre y
el domicilio de cada uno con indicacién de sus aportaciones y la transmisién de las partes
sociales.

ARTICULO SEPTIMO.- La administracién estara a cargo de los siguientes gerentes por
tiempo indeterminado: Norma Angoa Barrén, Ana Maria Pompa Chavez y César
Francisco Pablo Zamora.

ARTICULO OCTAVO.- Las resoluciones de los gerentes se tomaran por mayoria de
votos. Los administradores que no tengan conocimiento el acto o hayan votado en contra,
quedaran libres de responsabilidad.

ARTICULO NOVENO.- En los aumentos de capital social, los socios tendran, en
proporcion a sus partes sociales, preferencia par suscribir las nuevas emitidas, a no ser
que este privilegio lo supriman el contrato social o el acuerdo e la asamblea que decida el
aumento del capital social.

ARTICULO DECIMO.- La asamblea general de socios es el 6rgano supremo de la
sociedad y tendran las facultades siguientes:
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I.- Discutir, aprobar, modificar o reprobar el balance general correspondiente al ejercicio
social clausurado, y tomar con estos motivos, las medidas que juzguen oportunas;

.- proceder al reparto de utilidades;

[ll.- Nombrar y remover a los gerentes;

IV.- Designar, en su caso, el consejo de vigilancia;

V.- Resolver sobre la divisién y amortizacion de las partes sociales.

VI.- Exigir, en su caso, las aportaciones suplementarias y las prestaciones accesorias.
VII.- Intentar contra los érganos sociales o contra los socios, las acciones que
correspondan para exigirles dafos y perjuicios;

VIII.- Modificar el contrato social;

IX.- Consentir en las cesiones de partes sociales y en la admision de nuevos socios;

X.- Decidir sobre los aumentos y reducciones del capital social;

Xl.- Decir sobre la disolucion de la sociedad; y

XIl.- Las demas que les correspondan conforme a la ley o el contrato social.

ARTICULO DECIMO PRIMERO.- Las asambleas se reuniran en el domicilio social, los
meses de febrero y julio de cada afo.

ARTICULO DECIMO SEGUNDO.- Las asambleas seran convocas por los gerentes.

ARTICULO DECIMO TERCERO.- Todos los socios tendra derecho a participar en las
decisiones de las asambleas.

ARTICULO DECIMO CUARTO.- Los socios tienen derecho de percibir el 8% anual por
concepto de intereses sobre sus aportaciones.

ARTICULO DECIMO QUINTO.- Los estados financieros se formularan al término de cada
ejercicio social y deberan concluirse dentro de los tres dias siguientes a la clausura.

ARTICULO DECIMO SEXTO.- Del resultado de los estados financieros previa reserva
para el cumplimiento de las obligaciones fiscales y reparto de utilidades a los
trabajadores, las utilidades se aplicaran como sigue:

I.- Se Separara un cinco por ciento para formar el fondo de reserva legal, hasta que
alcance el veinte por ciento del capital social.

.- Se distribuirda como dividendo la cantidad que acuerde la asamblea de socios.

Ill- El sobrante sera llevado a la cuenta de utilidades por aplicar.

ARTICULO DECIMO SEPTIMO.- La sociedad disolvera:

I.- Por imposibilidad de seguir realizando el objeto de la sociedad o por quedar este
consumado.

.- Por acuerdo de los socios.

[ll.- Porque el numero de socios llegue a ser inferior a dos.

IV.- Por pérdida de las dos terceras partes del capital social.

ARTICULO DECIMO OCTAVO.- Disuelta la sociedad se pondra en liquidacion,
nombrandose uno o varios liquidadores quienes procederan a concluir las operaciones
sociales que hubieren quedado pendientes al tiempo de la disolucién, cobrando lo que se
deba a la sociedad y pagando lo que ésta deba, vendiendo los bienes de la sociedad y
liquidando a cada socio su haber social.

Hecho lo anterior, practicaran el balance final de liquidacion.
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Los otorgantes de esta escritura acuerdan:

PRIMERO.- Que las aportaciones que integran el capital social, o sea la suma de
SESENTA MIL PESOS, sean presentadas en efectivo, Moneda Nacional, de la siguiente
manera:

- APORTACION SOCIO NORMA ANGOA, con valor de VEINTE MIL PESOS

- APORTACION SOCIO ANA MARIA POMPA, con valor de VEINTE MIL PESOS

- APORTACION SOCIO CESAR FRANCISCO PABLO, con valor de VEINTE MIL PESOS
TOTAL: SESENTA MIL PESOS.

SEGUNDO.- La administracion sera llevada a cabo por tres gerentes que seran los
MisSmMos SOcCios.

TERCERO.- Los gerentes generales para el ejercicio de su cargo gozaran de las
siguientes facultades:

A) Poder general para pleitos y cobranzas, con todas las facultades generales y aun
con las especiales que de cuerdo con la ley requieran poder o clausula especial, en los
términos del parrafo primero del articulo dos mil quinientos cincuenta y cuatro del Cédigo
Civil para el Distrito Federal, y sus correlativos de los demas Estados de la Republica
Mexicana, en concordancia con los articulos once, seiscientos noventa y dos, fracciones
segunda y tercera, setecientos trece, setecientos ochenta y seis, segundo parrafo, y
ochocientos setenta y seis, fracciones primera, segunda, quinta y sexta de la Ley Federal
del Trabajo, promoviendo, conciliando y contestando toda clase de demandas o de
asuntos y seguirlos por todos sus tramites, instancias e incidentes hasta su final decision,
conforme o inconformarse con las resoluciones de las autoridades segun lo estime
conveniente, asi como interponer los recursos legales procedentes.

De manera enunciativa y no limitativa se mencionan entre otras facultades las siguientes:
1.- Para intentar y desistirse de toda clase de procedimientos, inclusive amparo.

2.- Para transigir.

3.- Para comprometer en arbitros.

4.- Para absolver y articular posiciones.

5.- Para recursar.

6.- Para hacer cesion de bienes.

7.- Para recibir pagos.

8.- Para presentar denuncias y querellas en materia penal y para otorgar el perdon
cuando lo permita la ley.

B) Poder general para actos de administracion en los términos del parrafo segundo del
citado articulo dos mil quinientos cincuenta y cuatro del Cddigo Civil para el Distrito
Federal, y sus correlativos de los demas Estados de la Republica Mexicana.

C) Poder general para actos de dominio de acuerdo con el parrafo tercero del mismo
articulo dos mil quinientos cincuenta y cuatro del Cdédigo Civil para el Distrito Federal, y
sus correlativos de los demas Estados de la Republica Mexicana.

D) Poder para otorgar y suscribir titulos de crédito en los términos del articulo noveno
de la Ley General de Titulos y Operaciones de Crédito.
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E) Poder para que en nombre y representacion de la sociedad abra cuentas de
cheques, de ahorro, de inversién o de cualquier naturaleza, celebrando los contratos
respectivos, estando facultados para suscribir cheques respecto de dichas cuentas o
cualquier otra que tuviera la sociedad, hacer depdsitos en las mismas, por lo que al efecto
estara facultado para hacer endoso de titulos de crédito para abono en las mencionadas
cuentas y designar a las personas que giren cheques sobre dichas cuentas.

F) Los gerentes generales antes designados ejercitaran las facultades anteriores),
asi como para el otorgamiento y revocacion de los poderes generales o especiales
a que dichas facultades se refieren, conjunta o separadamente.

G) Los gerentes generales antes designados ejercitaran las facultades a que aluden
los incisos C) y D), asi como para otorgamiento y revocacion los poderes generales
o especiales a que dichas facultades se refieren, conjuntamente.

CUARTO.- Publicar los estatutos sociales en el Diario Oficial de la Federacion.

YO EL NOTARIO CERTIFICO:

I.- Que me identifique plenamente como notario ante los comparecientes.
II.- Que a mi juicio los comparecientes tienen capacidad legal, en virtud de no haber
observado en ellos manifestaciones de incapacidad natural y no tener noticias de que
estan sujetos a incapacidad civil, y que me aseguré de su identidad conforme a la
relacion que agregé al apéndice de esta escritura con la letra “B”.
lll.- Que adverti a los comparecientes que deberan acreditarme dentro del mes siguiente
a la fecha de firma de esta escritura, haber representado la solicitud de inscripcién de la
sociedad en el Registro Federal de Contribuyentes, y que en caso de no exhibirme dicha
solicitud, procedera a dar el aviso correspondiente a las autoridades fiscales
competentes.
IV.- Que para los efectos de lo dispuesto en el parrafo noveno del articulo veintisiete del
Cddigo Fiscal de la Federacién, ANPA declara que solicitd su inscripcion y esta
debidamente inscrito en el registro clave correspondiente consta en la cédula de
identificacion fiscal que le fue expedida la cual me exhibe y en copia fotostatica agrego al
apéndice de esta escritura con la letra “C”.
IV.- Que para los efectos de lo dispuesto en el parrafo noveno del articulo veintisiete del
Cadigo Fiscal de la Federacion, los sefiores declaran:

a) Que solicitaron su inscripcion y estan debidamente inscritos en el registro federal

de contribuyentes con las siguientes claves:

Nombre: Norma Angoa Barron

Clave: AOBN810307 6GO

Nombre: Ana Maria Pompa Chavez.
Clave: POCA780317 8C4

Nombre: Cesar Francisco Pablo Zamora
Clave: PAZC811208 9F4

b) Que las claves correspondientes constan en las cédulas de identificacién fiscal
que le fueron expedidas las cuales me exhiben y en copia fotostatica agrego al
apéndice de esta escritura con las letras de la “C uno” a la “C”.

V.- Que para los efectos de lo dispuesto en la resolucion miscelanea fiscal vigente en
relacién con el parrafo noveno del articulo veintisiete del Cédigo Fiscal de la Federacion,
solicité a ANPA la clave del registro federal de contribuyentes asi como la cédula de
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identificacion fiscal, sin que una u otra me hubiere sido proporcionada, por lo que adverti
al compareciente que daré aviso de dicha circunstancia a la Secretaria de Hacienda y
Crédito Publico.

VI.- Que adverti a los comparecientes del contenido de los articulos treinta y dos y treinta
y cuatro de la Ley de Inversion Extranjera, asi como del articulo cuarenta y cinco del
Reglamento de la mencionada ley.

VIl.- Que declaran los comparecientes que el capital social se encuentra realmente
aportado.

VIIl.- Que los comparecientes declaran por sus generales ser:

* Norma Angoa Barrén. Mexicana, originario de México D. F., lugar donde nacié el
dia de 07 de marzo de mil novecientos ochenta y uno, soltera, domicilio en
Joaquin Aguirre Berlanga 183, Fraccionamiento Colonial Iztapalapa, Delegacion
Iztapalapa, México DF.

 Ana Maria Pompa Chavez. Mexicana, originario de México D. F., lugar donde
nacié el dia de 17 de marzo de mil novecientos setenta y ocho, soltera, domicilio
en Francisco del Paso y Troncoso 136-A-13, Col. Jardin Balbuena, Del.
Venustiano Carranza, México DF.

» César Francisco Pablo Zamora. Mexicano, originario de México D. F., lugar donde
nacio el dia de 08 de diciembre de mil novecientos ochenta y uno, soltero,
domicilio en Av. Luis Echeverria Mz. 35 Lote 1, Colonia Nueva Aragon, Ecatepec,
Estado de México

IX.- Que hice saber a los comparecientes del derecho que tienen de leer personalmente
esta escritura y de que su contenido les sea explicado por el suscrito notario.

X.- Que ilustre a los otorgantes acerca del valor, consecuencias y alcances legales del
contenido de esta escritura.

XI.- Que adverti a los comparecientes de las penas en que incurren quienes declaran con
falsedad.

XIl.- Que tuve a la vista los documentos citados en esta escritura.

XIll.- Que lei personalmente esta escritura a los comparecientes, quienes me
manifestaron su comprensién plena.

XIV.- Que los comparecientes otorgaron esta escritura manifestando su conformidad con
ella, firmando el dia 15 de julio de 2005.
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6.2 REQUISITOS Y TRAMITES LEGALES

Los tramites legales obligatorios para constituir o iniciar un negocio de:
Fabricacion de productos de cuero, piel y materiales sucedaneos en el
Distrito Federal, que es el ramo en el que se desarrollara nuestro negocio, son los
siguientes:
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NOMBRE DEL
TRAMITE

CONSTITUCION  DE
SOCIEDADES ANTE
LAS.RE.

AVISO DE USO DE

LOS PERMISOS
PARA LA
CONSTITUCION  DE
SOCIEDADES 0o
CAMBIO DE

DENOMINACION 0]
RAZON SOCIAL.
REGISTRO PUBLICO
DE LA PROPIEDAD Y
EL COMERCIO.

CONSTITUCION  DE
SOCIEDAD DE
RESPONSABILIDAD
LIMITADA
MICROINDUSTRIAL.

INSCRIPCION EN EL
RFC / CEDULA
FISCAL.

ESPECIFICACION

Tramite para obtener de la Secretaria de
Relaciones Exteriores (SRE) la
autorizacion del nombre de la sociedad
Denominacion Social.

Tramite para informar a la S.R.E. que el
permiso que autorizé fue utilizado por
constitucion de sociedad o cambio en su
denominacion o razén social.

Tramite mediante el cual se hace el
registro de la Acta constitutiva ante
dicha Instancia.

Tramite mediante el cual el usuario
obtiene la figura legal de Sociedad de
Responsabilidad Limitada
Microindustrial, para lo cual se requiere:
- El Permiso para la Constitucion de
Sociedades ante la S.R.E. - Aviso de
Uso de los Permisos para Ila
Constitucion de Sociedades y el
Registro Publico de la Propiedad y el
Comercio posteriormente tendra que
realizar su Incripcion del RFC para
obtener su Cédula Fiscal.

Tramite mediante el cual se lleva a cabo
la inscripcion ante la SHCP, para efecto
de cumplimiento de las obligaciones
fiscales correspondientes. NOTA: A
partir del 1° de Julio de 1999, las
personas fisicas, al momento de tramitar
su inscripcion en el Registro Federal de
Contribuyentes, Deberan  presentar
conjuntamente, la Forma oficial R1 y la
Forma denominada "Solicitud de Cédula
de Identificacién Fiscal con CURP."

TIPO DE
TRAMITE

TRAMITE
FEDERAL

TRAMITE
FEDERAL

TRAMITE
LOCAL

TRAMITE
ESTATAL

TRAMITE
FEDERAL

AREA DONDE SE
GESTIONA/HORARIO DE
ATENCION

Direccion de Permisos Articulo 27
Constitucional/ Ricardo Flores Magon
No. 1 Anexo Il P.A., Col. Nonoalco
Tlatelolco México, D.F. Lada (55) Tel.
57 82 41 44 Ext. 4068 (de 9:00 a
15:00Hrs).

Direccion de Permisos Articulo 27
Constitucional/ Ricardo Flores Magon
No. 1 Anexo Il P.A., Col. Nonoalco
Tlatelolco México, D.F. Lada (55) Tel.
57 82 41 44 Ext. 4068 (de 9:00 a
14:30Hrs).

Direccién General de la Propiedad y el
Comercio del D. F. Villalongin No. 15
Col. Cuautémoc México, D.F. Lada
(55) Tel. 51 40 17 00 (de 8:00 a 14:00
Hrs).

Ventanilla Unica de Gestion Av. San
Antonio 256 Col. Ampliacion Napoles
México, D.F. Lada (55) Tel. 55 63 34
00 Ext. 326, 301 y 303 (de 9:00 a
15:00 Hrs.).

Administracion Local de Recaudacion,
en los Modulos de Atencién Fiscal, en
los Modulos de Recepcién de
Tramites Fiscales y a través del
Buzoén Fiscal; informacion al
contribuyente México, D.F. Lada (55)
Tel. 52 27 02 97 y 01 800 90 450 00.

TIEMPO
APROXIMAD
O DE VIGENCIA
RESPUESTA
5 dias habiles. Indefinida.

No se requiere. = 90

dias

habiles para

dar aviso.
20 dias | Indefinida.
habiles.
5 dias habiles. 3 Afios.
Desde la | Indefinida.
respuesta
inmediata
hasta 3 dias
habiles.

FORMATO
SA1.
No aplica.
Universal.
Formulario  Unico
para obtencion de
Cédula de

Microindustria.

R1 / Solicitud de
Cédula de
Identificacion

Fiscal con CURP.

COSTO

$575.00 por
recepcion, de
examen y
expedicion
del permiso.

$210.00
pesos
$1,105.00
Extempora-
neos.

Variable de
acuerdo al
monto para la
inscripcion
$845.25
minimo /
$8472.50
maximo.
Gratuito.

Gratuito.
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M SEMINARIO DE INVESTIGACION

VISTO BUENO DE Tramite mediante el cual se hace Ventanillas Unicas Delegacionales del | 3 dias habiles. AU19. Gratuito.
constar que el establecimiento en DDF México, D.F. (de 9:00 a 14:00
cuanto a su edificacion e instalaciones, Hrs.) Ventanilla Unica de Gestion Av.
reune las condiciones necesarias de San Antonio 256 1 Piso Col.
seguridad para su operaciéon |y Ampliacion Napoles México, D.F.
funcionamiento. Lada (55) Tel. 56 11 31 67 y 563 34
00 (de 9:00 a 15:00 Hrs.).
DECLARACION Tramite para obtener el documento con Ventanillas Unicas Delegacionales del VU09 Declaracién | Gratuito.

el que deberan contar los titulares de DDF Meéxico, D.F. (de 9:00 a 14:00 de Apertura.
establecimientos, cuyo giro no requiere Hrs.) Ventanilla Unica de Gestion Av.
de licencia de funcionamiento para su San Antonio 256 Col. Ampliacion
operacion, mismo que puede realizar en Napoles México, D.F. Lada (55) Tel.
Internet en 56 11 31 67 y 563 34 00 (de 9:00 a
http://www.apertura.df.gob.mx Cabe 15:00 Hrs.).
sefialar que para poder realizar este
tramite es necesario contar con el
Certificado de Zonificacion.
Tramite mediante el cual se otorga la Ventanillas Unicas Delegacionales del AUO08. Se indica que
licencia o permiso para fijar, instalar o DDF Meéxico, D.F. (de 9:00 a 14:00 existen
colocar un anuncio, o bien sefalar, Hrs.) Ventanilla Unica de Gestién Av. diversas
indicar, mostrar o difundir al publico San Antonio 256 Col. Ampliacion modalidades
cualquier mensaje. Napoles México, D.F. Lada (55) Tel. y cuyos
56 11 11 05 y 563 34 00 (de 9:00 a costos  son
15:00 Hrs.). variables.
REGISTRO El Patron debera registrarse al igual que  TRAMITE Subdelegaciones/ México, D.F. Lada 15 dias | Indefinida. Aviso de | Gratuito.
EMPRESARIAL ANTE a sus trabajadores en el régimen FEDERAL | (55) Tel. 52 41 02 4529 (de 9:00 a habiles. inscripcion patronal
EL IMSS Y EL obligatorio, cumpliendo con lo 14:00 Hrs.). AFILO1 Formato de
INFONAVIT. establecido en la Ley del Seguro Social, inscripcion de las
al hacerlo automaticamente quedaran empresas en el
registrados ante el INFONAVIT Y SAR. Seguro de Riesgo
de Trabajo
SSRT01003 Aviso
de inscripcion de
cada uno de los
trabajadores
(minimo uno)
AFIL02
PROGRAMA Tramite mediante el cual se definen las | TRAMITE Direccion General de Proteccion Civil | 1 mes. Indefinida. CP-02. Gratuito.

INTERNO DE acciones destinadas a la salvaguarda de | ESTATAL (SEDUVI)/Periférico Sur No. 2769 Col.
PROTECCION CIVIL.  la integridad fisica de los empleados y San Jerénimo Lidice México, D.F.
de las personas que concurran al Lada (55) Tel. 56 83 40 86 y 56 83 28
establecimiento. 38 ext. 101 (de 9:00 a 15:00 y de

18:00 a 21:00 Hrs.).
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ACTA DE Tramite mediante el cual se integra a la  TRAMITE Direccion General de Seguridad e No tiene plazo @ Indefinida. No requiere | Gratuito.
INTEGRACION A LA Comision de Seguridad e Higiene en el FEDERAL | Higiene en el Trabajo / Av. oficial de formato especifico.
COMISION DE Trabajo en la STPS. Azcapotzalco la Villa No. 209 Piso 19 respuesta.
SEGURIDAD E Col. Barrio de Santo Tomas Meéxico,
HIGIENE EN LOS D.F. Lada (55) Tel. 55 63 05 00 ext.
CENTROS DE 3101 (de 8:30 a 14:30 Hrs.).
TRABAJO.
INSCRIPCION EN EL Tramite por medio del cual se integra al TRAMITE Subtesoreria de  Administraciéon  Inmediata. No aplica | ISIN00996. Gratuito.
PADRON DE Padron de Contribuyentes del D. F. LOCAL Tributaria Direccion de Registro vigencia.
IMPUESTO  SOBRE (Tesoreria del D.F.)/ lzazaga No. 89
NOMINAS. 6° Piso, Col. Centro, México, D.F.
Lada (55) Tel. 57 09 00 30 (de 8:00 a
15:00 Hrs).
ALTA EN EL SISTEMA Tramite que deberan realizar las TRAMITE Camara correspondiente de acuerdo Inmediata. 1 afo | SIEM. Comercio
DE INFORMACION ' empresas industriales, comerciales y de  FEDERAL | a las actividades que realiza. Mayor (revalidacién Pequefio
EMPRESARIAL servicios para darse de alta en el Informacion al Tel. 01 800 410 2000. anual entre Hasta 2
MEXICANO (SIEM). Sistema de Informacién Empresarial enero y empleados
Mexicano (SIEM). febrero). $100.00, 3
empleados
$300.00, 4 o
mas $640.00
Comercio al
por Mayor y
Servicios
Hasta 3
empleados
$300.00, 4 o
mas $640.00
Industrial
Hasta 2
empleados
$150.00, 3 a
5 $350.00, 6
o mas
$670.00.
CERTIFICACION DE Tramite mediante el cual se hace TRAMITE Direccion General de Desarrollo 2 a 7 dias 2 afios para DUO3. $598.70
ZONIFICACION PARA constar si un uso especifico esta LOCAL Urbano y Vivienda (SEDUVI)/ habiles. ejercer el pesos.

USO ESPECIFICO.

permitido o prohibido para determinado
inmueble, conforme a los Programas de
Desarrollo Urbano.

Direccion del Registro de los Planes y
Programas de Desarrollo Urbano/
Calle Victoria No. 7, P.B, Esq. Eje
Central Lazaro Cardenas, Col. Centro
México, D.F. Lada (55) Tel. 55 10 93
9% Y 55 12 31 10. y/o en las
Ventanillas Unicas Delegacionales del
DDF México, D.F. / Ventanilla Unica
de Gestion Av. San Antonio 256 Col.
Ampliacion Napoles México, D.F. Tel.
56 11 11 05 y 55 63 34 00 (de 9:00 a
14:00 Hrs.).

derecho que
confiere.
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El procedimiento para realizar los tramites anteriormente descritos se presenta en
el siguiente diagrama:
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[ Congtitucion de sociedades ISRE
A Correduria P
Acta Constitutiva
o Mataria Persona |
| Fiblica Avizn de uso de los permisos | SRE Moral
o
% Registto Pablico del Comercio
E’_ Constitucion de una Sociedad de
S Fesponsahilidad. Limitada Microindustrial
Inscripcidn en el RFC |
Cédula Fiscal -
[ Certificacion de Zonificacidn
para Uso Especifico
: sta eximido de
= i ellugar donde desarrallara menar a . !
3; sus actividades fiene lﬁg';c;engiet:s
= 3 superficie.
Friayar 3 5,000 rrd
Licencia de Uso de Suelo |
[
¥
Fegistro Empresaral ante el IS5
Apertura FRFCEAYI Ty SAR
el ¥
I‘IEQDG’D‘ Declaracidn de Apertura | v
— ¥ _ P Acta de Integracidn a la Camisidn de
| '—"3‘3”'3'31?9 Anuncio | Seguridad e Higiene en el Trabaio
¥

P Constitucidn de la Comisian Mita de
Capacitacidn y Adiestramiento

¥

Autoriz acidn de lmpacto Ambiertal

Y
Fegistro de Fuentes Fijasy de Descarga
de Aguas Residuales
¥
| Awiso de Manifestacidn Estadistica |

| Wisto Bueno de Seguridady Operacidn |

Cuestionario de
Autodiagndstico en Materia

wimica de
Programa Irterno de
Protecoion Ci

Prograrma Interno de Proteccidn Chil

b Aprobacion de Planesy Programas de
Capacitacidn v Adiestramiento

¥
P Inscripeion en el Padrdn de [rmpuesto
sobre Mdminas

¥
| Altaen 5| E M

P Tramite aplicable solo si se tiene cuando
menos un empleado.

Mita: Esta gquia esindicativa y esta sujeta a
cambios por las autoridades competentes, [0s
tramites federales estan validados por la Comisidn
Federal de Mejora Regulatoria.

Fuerte: Primer Contada
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En este capitulo vamos a describir las obligaciones fiscales que tendremos que
cumplir como persona moral. Primeramente se dara de alta la empresa ante la Secretaria
de Hacienda y Crédito Publico, mediante la inscripcion en el Registro Federal de
Contribuyentes.

Una vez realizada la inscripcién ante el Registro Federal de Contribuyentes, se
debera cumplir con las siguientes obligaciones:

1. Llevar contabilidad

Esta obligacion podra cumplirse llevando sdlo un libro de ingresos, egresos y de
registro de inversiones y deducciones, por lo que no sera necesario contratar los servicios
de un Contador Publico para el registro de las operaciones en dicho libro.

La contabilidad, incluyendo toda la documentacion de caracter fiscal, debera
conservarse por un periodo de 5 afios.

La contabilidad de nuestra empresa sera llevada a cabo por los propios
administradores de la misma.

2. Expedir y conservar comprobantes fiscales por las actividades que se realicen

Se entregara a los clientes el comprobante de los servicios profesionales
prestados, y deberan reunir todos los requisitos fiscales, incluyendo la leyenda
preimpresa "Efectos fiscales al pago".

Estos comprobantes deberan ser impresos por imprentas autorizadas por el SAT,
en los que se debera indicar si el servicio se cobré en un solo pago o en plazos (a
crédito).

Si se cobra en un sélo pago, debera indicase en el comprobante el importe total
del servicio.Cuando se cobra a plazos, el comprobante debera contener el importe total
del servicio, el numero de pagos y el monto de cada uno de ellos, asi como el monto del
primer pago realizado y los impuestos que en éste se cobren.

Por los cobros posteriores se debera proporcionar comprobante simplificado que
contenga, ademas del importe del pago, la forma en que se realizé (cheque, efectivo,
etc.) y el numero y fecha del comprobante inicial. Asi como los siguientes requisitos:

e Tener impreso nombre, denominacién o razon social, domicilio fiscal, y clave de
Registro Federal de Contribuyentes.

e Contener impreso el niumero de folio.
* Lugar y fecha de expedicion.
» Importe total de la venta o del servicio, con niumero vy letra.

Por las compras y gastos que se realicen para el desarrollo de la actividad, se
solicitara factura con el IVA desglosado, la cual debera cumplir con los siguientes
requisitos fiscales obligatorios:
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« Tener impreso nombre, denominacion o razén social, domicilio fiscal, la clave de
Registro Federal de Contribuyentes.

« Contener impreso el numero de folio.

» Lugar y fecha de expedicion.

+ Clave del Registro Federal de Contribuyentes de la persona a favor de quien se
expidan.

» Descripcion del servicio que amparen.

« Valor unitario y el importe total sefialado en niumero o en letra, asi como, en su caso,
el impuesto al valor agregado por separado.

« Quien importe mercancia, al venderla debera expedir el comprobante que contenga
ademas el numero y fecha del pedimento con el que se introdujo dicha mercancia al
pais.

» Contener impresa la Cédula de Identificacién Fiscal.

» La leyenda "La reproduccion no autorizada de este comprobante constituye un delito
en los términos de las disposiciones fiscales".

» Datos del impresor (Registro Federal de Contribuyentes, nombre, domicilio y, en su
caso, teléfono, asi como la fecha en la que se incluyd la autorizacion del impresor
para imprimir comprobantes fiscales en la pagina del SAT).

« La fecha de impresion.

- Lavigencia de dos afos.

« La leyenda "Numero de aprobacion del Sistema de Control de Impresores
Autorizados", seguida del nUmero generado por el sistema.

3. Presentar declaraciones informativas

Debido a que tendremos trabajadores a nuestro cargo, también estamos obligados
a presentar, a mas tardar el dia 15 de febrero del siguiente afio, entre otras, las
siguientes declaraciones informativas:

« La declaracion de crédito al salario pagado en el afio de calendario anterior.
« La declaracion informativa de sueldos y salarios pagados.

Asimismo, cuando asi lo requieran las autoridades fiscales, se debe presentar:
« La declaracion de clientes y proveedores.
4. Solicitar constancias

Presentar avisos de cambio de situacion fiscal cuando se dé el caso. Cuando se
presten servicios a personas morales, como son las sociedades anénimas, asociaciones
o0 sociedades civiles, entidades de Gobierno, entre otras, se debera(n) solicitar la(s)
constancia(s) de percepciones y retenciones, ya que mediante este documento se
acreditan las retenciones del impuesto sobre la renta y del impuesto al valor agregado
que hayan efectuado. No expedir comprobantes con el IVA desglosado, ya que de lo
contrario pasaran al Régimen General.

El impuesto a pagar podra ser determinado por las Entidades Federativas en las
que se obtengan los ingresos, siempre y cuando celebren convenio con la Secretaria de
Hacienda y Crédito Publico para la administracion de este impuesto.

4.1 Fechas de pago
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El pago del impuesto se efectuara en las mismas fechas que para el impuesto
sobre la renta, es decir, hasta el mes de abril de cada aro.

Si en este momento estuviera ya constituida la empresa, los pagos
correspondientes a los meses de enero, febrero, marzo y abril del 2004 se harian en el
mes de mayo de dicho afo, ya que en este momento este es el plazo fijado.

Coeficientes o porcentajes de valor agregado

Los porcentajes o coeficientes que se aplicaran segun el giro o actividad, son los
siguientes:
» 20% para la venta o arrendamiento de bienes.
*  50% para la prestacion de servicios.

Estos son los coeficientes genéricos; sin embargo, no se aplicaran para ciertas
actividades especificas, y dentro de éstas, esta incluida la de articulos de piel, para la
cual se determina un porcentaje a pagar, que es el siguiente:

I. Se aplicara el 22% en:
a) Fabricacion de articulos para deportes; confecciones, telas y articulos de
algododn; calzado de todas clases; pieles y cueros.

Impuesto sobre la renta

En materia de este impuesto, también se contempla la posibilidad de que las
Entidades Federativas que celebren convenio con la Secretaria de Hacienda y Crédito
Publico, puedan estimar los ingresos gravables de los contribuyentes y determinar cuotas
fijas para cobrar el citado impuesto.

¢ Porqué cumplir con las obligaciones fiscales?

El no cumplimiento de una obligacion fiscal implica infraccién o delito, segun sea el
caso. La infraccion o el delito ameritan una pena para el responsable de los mismos.
También cuando una contribucidon se paga tardiamente han de pagarse recargos por
concepto de indemnizacion al fisco. Por lo anterior es conveniente cumplir a tiempo con
las obligaciones que nos pone el fisco, y de esta manera evitarnos problemas tanto
individuales como organizacionales ante la SHCP.

Conviene aclarar que el hecho de que haya que pagar recargos no elimina la

posibilidad de que, ademas, haya de cubrirse una multa. El recargo y la multa tienen
esencia diversa, pues el recargo es indemnizacion y la multa es pena.
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M SEMINARIO DE INVESTIGACION

CAPITULO 8. OBTENCION DE RECURSOS PARA
LA EMPRESA

8.1 ANALISIS DE LAS ALTERNATIVAS DE
FINANCIAMIENTO

Para poder determinar el tipo de financiamiento que se quiere obtener, se realizo
la evaluacion de dos alternativas de financiamiento formales, que son de una institucion
financiera asi como de NAFINSA; y de una alternativa de financiamiento informal, que es
de la un préstamo familiar.

Este andlisis es necesario para que posteriormente se elija el tipo de
financiamiento mas 6ptimo para nuestro negocio:

BANAMEX

Dentro de las alternativas de crédito de Banamex para la MYPIME se encontraron
los siguientes tipos de crédito:

A) Crédito Revolvente.

B) Crédito con Garantia Hipotecaria.

C) Carta de Crédito con Provision de Fondos.
D) Linea Automatica Banamex.

E) Linea de Sobregiro.

De estos tipos de crédito el que se ajusta a las caracteristicas y necesidades de
nuestro negocio es el Crédito Revolvente por las razones siguientes:

A) Crédito Revolvente

» Descripcién: Es una linea de crédito dirigida a la Pequena y Mediana Empresa por un
monto que puede ser dispuesto por la empresa solicitante para hacer frente a las
necesidades de recursos derivadas de la operacion del negocio.

» Caracteristicas: La operacion se documenta a través de la solicitud impulso
empresarial y mediante la firma de un pagaré por cada disposicion.

» Otorgamiento: Para Personas Fisicas con Actividad Empresarial, Profesionistas
Independientes y Personas Morales (PyMEs), que sean clientes Banamex con
antigiedad mayor a seis meses.

* Moneda: Nacional.

¢ Minimo de $ 20,000.00.

» Maximo de $250,000.00.

» Plazo: Para pago del crédito 3, 6 6 12 meses.
* Vigencia: De la linea: 24 meses.
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» De la revolvencia: Tiene la posibilidad de hacer disposiciones en forma revolvente
durante los primeros 12 meses de la linea, contados a partir de la fecha de
autorizacion.

» Comisiones: Comision de apertura (no financiable) del 1% mas IVA sobre el monto
autorizado. Comisién por investigacion $ 500.00 mas IVA. Sin comisién por prepago.

» Tasas: Tasa Fija durante el plazo del crédito (la que esté vigente a la fecha de firma
del pagaré) Nota: La Tasa fija ordinaria la proporciona el Ejecutivo de Banamex y que
al dia de hoy es de 29% anual.

NAFINSA

Los créditos NAFINSA para las PYMES tienen operaciones de caracter genérico
para capital de trabajo, activo fijo, reestructuracién de pasivos y otras inversiones, asi
como crédito otorgado por los intermediarios financieros bancarios y no bancarios, los
plazos y montos se ajustan a las caracteristicas de la operacién y los créditos en pesos a
tasa fija, protegida o variable; y en ddlares a tasa variable.

Dentro de los tipos de crédito que ofrece NAFINSA se encuentran:

A) Créditos PYME.

B) Tasa fija.

C) Modernizacién y equipo empresarial.
D) Crédito a tasa protegida.

E) Crédito al pequefo transportista.

F) Crédito en moneda extranjera.

De igual manera, por las caracteristicas y necesidades de nuestro negocio, el tipo
de crédito que ajusta a las mismas es la de Créditos PYME por las siguientes razones:

A) Créditos PYME

NAFINSA apoya con este crédito a las micro, pequefias y medianas empresas que
quieren establecerse o hacer crecer su negocio. Este crédito lo pueden solicitar empresas
nuevas (aquellas empresas que comienzan su actividad) como la que pretendemos
emprender nosotros y empresas en operacion (aquellas empresas ya constituidas, con 3
ejercicios fiscales en operacion).

En las empresas nuevas, que es nuestro caso, para capital de trabajo se pide
como garantia el obligado solidario aprobado 1 a 1, es decir, la garantia del obligado
solidario debe ser igual al valor total del crédito solicitado, para activo fijo se pide el bien
adquirido y un obligado solidario aprobado 1 a 1.

Para el capital de trabajo y activos fijos
CAPITAL DE TRABAJO: Empresas nuevas, el plazo es a elegir de hasta 18 meses.
ACTIVO FIJO: Empresas nuevas, el plazo es a elegir de hasta 36 meses incluyendo

hasta 4 meses de gracia. Tasa fija durante todo el plazo.
PRESTAMO FAMILIAR
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Este tipo de préstamo lo otorga el familiar de uno de los participantes en este
proyecto, cuyos ahorros se encuentran depositados en un banco, y al cual le conviene
mas darlos en préstamo ya que el interés obtenido en éste es mayor al que le ofrece el
banco.

Esta persona tiene la capacidad de hacer un desembolso de hasta $50,000.00;
pide como garantia un bien inmueble, cuyo valor sea de 2 a 1; y la firma de un pagare.

La tasa de interés a cubrir es del 2.5% mensual.

El plazo a pagar no importa mientras se pague puntualmente los intereses
generados por dicho préstamo.

8.2 ELECCION DEL TIPO DE FINANCIAMIENTO

Segun el analisis de las alternativas de financiamiento, anteriormente presentadas,
se decide por unanimidad de las partes que integran este proyecto, elegir la opcién de
financiamiento que otorga PRESTAMO FAMILIAR por las siguientes razones:

No limita el plazo de pago como en las otras instituciones.

No cobra comisiones ni cargos por apertura.

No existe una diferencia significativa en cuanto a la tasa de interés respecto a las
otras dos instituciones.

No requiere de tediosos tramites.

No exige el cumplimiento de muchos requisitos para su préstamo.

NN RNANXM

Entre ofras ventajas, esta alternativa de financiamiento, aunque es informal, se
ajusta mas a las necesidades de nuestro negocio.

CAPITULO 9. INFORMACION FINANCIERA

Esta se llevara a cabo mediante la realizacion de un presupuesto, elaborado para
el primer afo de funcionamiento de la empresa.

9.1 PRESUPUESTO

PRONOSTICO DE VENTAS PARA EL PRIMER ANO DE OPERACIONES

ENERO 15| JULIO 30
FEBRERO 20 AGOSTO 30
MARZO 25 SEPTIEMBRE 30
ABRIL 30 OCTUBRE 30
MAYO 30 NOVIEMBRE 30
JUNIO 30 DICIEMBRE 30

TOTAL 330
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Debido a que somos una empresa nueva, resulta muy dificil cumplir en el primer mes de
operaciones con un objetivo fijado en el plan estratégico, donde dice que las ventas
minimas esperadas seran de 30 vestiduras mensuales, por eso se considero en el primer
mes cubrir la mitad de estas, y aumentar estas mensualmente en cinco unidades, hasta
alcanzar la meta fijada de las 30 minimas. Sin que esto quiera decir que no pueda ser
superada, siendo nuestro maximo nuestra capacidad de produccion.

La Compania "ANPA", S. de R.L. de C.V., desea elaborar el presupuesto para el primer
afo de funcionamiento, en el cual se pretende plasmar su viabilidad financiera. Se
comenzara con la descripcion de la inversion inicial.

CONCEPTO CANTIDAD $ UNITARIO SUBTOTAL TOTAL
ACTIVO CIRCULANTE
Caja $3,000.00
Inventarios (15 piezas) 32,850.00  $35,850.00
ACTIVO FIJO
Equipo de oficina
Escritorios 3 $1,400.00 $4,200.00
Archivero 1 740.00 740.00
Librero 1 1,000.00 1,000.00
Sillas 8 310.00 2,480.00
Sala de 3 piezas 1 4,000.00 4,000.00 12,420.00
Equipo de computo
Computadora 1 $6,000.00 $6,000.00
Centro de impresion 1 2,000.00 2,000.00
Conmutador 1 1,000.00 1,000.00
Teléfono 1 1,000.00 1,000.00
Fax 1 2,000.00 2,000.00 12,000.00
Maguinaria y equipo de produccion
Maquina de triple avance 1 $12,000.00 $12,000.00
Mesa de madera 1 3,000.00 3,000.00
Sillas de madera 4 200.00 800.00
Escuadras 2 100.00 200.00
Tijeras 2 200.00 400.00
Reglas de madera 2 50.00 100.00
Cajas de seguros 2 30.00 60.00 16,560.00
ACTIVO DIFERIDO
Gastos de instalacién $2,000.00
Papeleria 2,000.00
Rentas pagadas por anticipado 4,000.00
Tramites legales 10,520.00
Depdsitos en garantia 8,000.00 26,520.00
TOTAL INVERSION $103,350.00

La expectativa de ventas en el primer mes es de 15 vestiduras, y nuestro inventario inicial
pretende cubrirlas; en el caso de que se sobrepase este numero, las vestiduras faltantes
se financiaran con el ingreso de la venta de las primeras 15.
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Para financiar esta inversion inicial se obtendran fondos de dos fuentes:

Aportacién de los socios. $60,000.00
Préstamo familiar (alternativa 50,000.
elegida en el capitulo anterior) 00
Total de financiamiento $110,000.00

103,350.
Menos: Total inversién 00
Sobrante $6,650.00

Este sobrante sera depositado en una cuenta bancaria para cubrir cualquier eventualidad.
Ahora se presentaran las principales cedulas del presupuesto.

INVENTARI

O FINAL
DESEADO
(UNIDADES
)

Vestiduras 10

1. PRESUPUESTO DE VENTAS

PRECIO DE
VENTA
ANUAL

VESTIDURAS $5,000.00

2. PRESUPUESTO DE PRODUCCION

VESTIDUR
AS
VENTAS PLANEADAS 330
INVENTARIO FINAL DESEADO
(UNIDADES) 10
PRODUCCION REQUERIDA 340

VENTAS
PLANEADAS L
330  $1,650,000.00

3. PRESUPUESTO DE REQUERIMIENTOS DE MATERIA PRIMA

CANTIDAD $ UNITARIO TOTAL
Piel (decimetros) 800 $ 250 $ 2,000.00
Hilo (carretes) 05 § 30.00 $ 15.00
Resistol (litros) 05 $ 50.00 $ 25.00
Hule Espuma (metros cuadrados) 6 $ 10.00 $ 60.00
Vinil (metros) 3 9 30.00 $ 90.00
TOTAL $ 2,190.00

VENTAS INVENTARIO
PLANEADAS FINAL TOTAL
330 DESEADO 10 PRODUCCION
VESTIDURAS VESTIDURAS 340 VESTIDURAS
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Piel (decimetros) $ $ $

660,000.00 20,000.00 680,000.00

Hilo (carretes) $ $ $
4,950.00 150.00 5,100.00

Resistol (litros) $ $ $
8,250.00 250.00 8,500.00

Hule Espuma (metros $ $ $
cuadrados) 19,800.00 600.00 20,400.00
Vinil (metros) $ $ $
29,700.00 900.00 30,600.00

TOTAL $ $ $
722,700.00 21,900.00 744,600.00

4. PRESUPUESTO DE GASTOS DE OPERACION

CONCEPTO MEN§UAL AN?JAL

SUELDOS Y SALARIOS
ADMINISTRATIVOS
Administrador 1 $ 6,000.00 $ 72,000.00
Administrador 2 $ 6,000.00 $ 72,000.00
Administrador 3 $ 6,000.00 $ 72,000.00
Auxiliar Administrativo $ 5,000.00 $ 60,000.00
OPERATIVOS
Costurero $ 4,000.00 $ 48,000.00
Trazador y cortador $ 3,500.00 $ 42,000.00
Montador $ 3,500.00 $ 42,000.00
TOTAL SUELDOS Y SALARIOS $ 34,000.00 $ 408,000.00
Renta $ 4,000.00 $ 44,000.00
Servicios:

Luz $ 500.00 $ 6,000.00

Agua $ 250.00 $ 3,000.00

Teléfono $ 500.00 $ 6,000.00
Papeleria $ 50000 $ 6,000.00
Varios $ 1,000.00 $ 12,000.00

$ 40,750.00 $ 485,000.00

Como una forma de financiar nuestro proyecto se cuenta con dos fuentes que ya se
mencionaron anteriormente; en cuanto al préstamo familiar por $50,000 se debera pagar
en un plazo de 25 meses con un interés mensual del 2.5%, se hara un pago de intereses
y una parte proporcional de capital al final de cada mes, contando a partir del 3er. mes
que este funcionando la empresa.

5. PAGO DE DEUDA



M SEMINARIO DE INVESTIGACION

DEUDA
MES INTERES PE&%?PQL PAGO MENSUAL DESPUES
DE PAGO
0
1
2 50,000
3 1,250 2,000 3,250 48,000
4 1,200 2,000 3,200 46,000
5 1,150 2,000 3,150 44,000
6 1,100 2,000 3,100 42,000
7 1,050 2,000 3,050 40,000
8 1,000 2,000 3,000 38,000
9 950 2,000 2,950 36,000
10 900 2,000 2,900 34,000
1 850 2,000 2,850 32,000
12 800 2,000 2,800 30,000
TOTAL 10,250 20,000 30,250
"COMPANIA ANPA", S.A.
ESTADO DE RESULTADOS PRO-FORMA DEL 1 DE JULIO DEL 2005 AL 31 DE
JUNIO DEL 2006

VENTAS $1,650,000.00 CEDULA 1

INV. INICIAL 32,850.00

COMPRAS $ CEDULA 3

29 7NN NN

TOTAL DE MERCANCIAS 755,550.00

INV. FINAL $ 21,900.00 CEDULA 3

MENOS COSTO DE VENTA $733,650.00

UTILIDAD BRUTA $916,350.00

MENOS GASTOS DE $ 485,000.00 CEDULA 4

NDECDACINNI L,

UTILIDAD DE OPERACION $431,350.00

MENOS I.S.R. 34% $146,659.00

MENOS R.U.T. 10% $43,135.00

UTILIDAD NETA $241,556.00

MENOS PAGO POR DEUDA $30,250.00 CEDULA 5

FLUJO NETO DE EFECTIVO $211,306.00

Balance General Proforma al 31 de diciembre de 2005.
ACTIVO PASIVO
ACTIVO CIRCULANTE PASIVO CIRCULANTE
Caja $3,000.00 Acreedor $50,000.00
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Bancos 6,650.00 TOTAL PASIVO $50,000.00
Inventarios 32,850.00 ' $42,500.00 CAPITAL SOCIAL 60,000.00
ACTIVO FIJO ‘\

Equipo de oficina \
Escritorios $4,200.00

Archivero 740.00

Librero 1,000.00

Sillas 2,480.00

Sala de 3 piezas 4,000.00 12,420.00

Equipo de computo

Computadora $6,000.00

Centro de impresién 2,000.00

Conmutador 1,000.00

Teléfono 1,000.00

Fax 2,000.00 12,000.00

Maguinaria y equipo de \
produccién

Maquina de triple avance $12,000.00

Mesa de madera 3,000.00

Sillas de madera 800.00

Escuadras 200.00

Tijeras 400.00

Reglas de madera 100.00

Cajas de seguros 60.00 16,560.00 \
ACTIVO DIFERIDO

Gastos de instalacion $2,000.00 \
Papeleria 2,000.00

Rentas pagadas por

anticipado 4,000.00

Tramites legales 10,520.00

Depdsitos en garantia 8,000.00 26,520.00

TOTAL ACTIVO $110,000.00 | TOTAL $110,000.00

Como se puede observar a pesar de todos los gastos que incurren en la
realizacion del proyecto se obtiene un flujo neto de efectivo muy favorable, esto si
realmente se cumplen las proyecciones de ventas, pero aunque no se cumplan al 100%
aun asi obtendriamos una utilidad muy rentable, al menos buena para ser el primer afio

de funcionamiento.
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PRESENTACION DE RESULTADOS

A continuacién se presentaran los resultados de la encuesta aplicada y con la cual

se pretenden aceptar o rechazar las hipétesis hechas en un principio. Los resultados de
tales encuestas se haran mediante la presentacién de graficas atendiendo a cada una de
las preguntas.

//I

TIPO DE VESTIDURA QUE CONOCEN

VELOUR, 140

i

Se observa que de las 227 personas que respondieron a las encuestas, la mayoria

conocen las vestiduras de piel.

P W
COMODIDAD
10.00
8.23 8.56 8.02
=z, 8.00 -| 6.93
[e]
0
- 6.00+
Q
‘.: 4 .00
ﬂ -
<
Y 2u000
0.00
PIEL VELOUR PLIANA VINIL
TIPO DE VESTIDURA
£ i

Si tomamos de manera estricta los resultados, podriamos decir que el velour es el

material mas cémodo, pero si observamos con mas criterio la grafica, podemos concluir
que no existe una diferencia significativa entre la piel, velour y la pliana, que son los
materiales de vestiduras que obtienen las calificaciones mas altas, es decir, en general la
gente percibe los anteriores como materiales comodos. Sin embargo, el vinil si tiene una
diferencia muy marcada en cuanto a comodidad, ya que obtiene la minima calificacion.
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DURABILIDAD
10.00
§.29 8.11 7.95
£ 8.00 - 7.10
S
S
< 6.00 -
Q
H
w
H 4.00 -
<
AV)
2.00
0.00
PIEL VELOUR PLTANA VINIL
TIPO DE VESTIDURA
N i

En cuanto a durabilidad de los materiales para vestiduras de autos, se observa
que la piel tiene la mayor calificacion; sin embargo, el velour y la pliana aunque tienen
calificaciones menores, no muestran una gran diferencia; y el vinil es percibido como el
material menos durable de los considerados en este trabajo.

e *
FRESCURA
10.00
8.05 L A
8.00 -
o) " 6.12
%)
Q 6.00 |
18}
&  2.00 -
i 3
<
S 2.00 -
0.00
PIEL VELOUR PLIANA VINIL
TIPO DE VESTIDURA
K i

Refiriéendonos a la frescura que presentan los materiales, el velour seguido de la
pliana son los que considera la gente como los tipos de vestiduras mas frescos, en este
rubro la piel muestra una calificacion muy baja y el vinil nuevamente obtiene la valoraciéon
mas baja.
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//I
PRESENTACION
.45
10.00 >
8.23
. 8.00 7.33 7.04
o)
-
3 6.00
|8}
-
W 400
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Y 200
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PIEL VELOUR PLIANA VINIL
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H 4.00
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0.00
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Las dos graficas anteriores muestran las percepciones de la gente en relacion con
la presentacion y la elegancia que ofrecen los cuatro tipos de material considerados y se
distingue que existe una diferencia muy significativa entre ellos, ocupando el primer lugar
la piel, ya que la gente la percibe como el material que otorga mayor presentacion y
elegancia al interior de su auto, y le siguen en orden descendente el velour, la pliana y el

vinil.
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PREFERENCIAS DEL PUBLICO POR LAS VESTIDURAS
VINIL
4%

PLIANA
16%

PIEL VELOUR
52% 28%

Existe claramente una tendencia en cuanto a los gustos del publico, ya que como
se observa mas del 50% prefiere a las vestiduras de piel.

e - - » ™
PARA QUE TIPO DE AUTOMOVILES CONSIDERAN QUE SON LAS
VESTIDURAS DE PIEL

CUALQUIERA :
1 15% | . 3
NUEVOS
. 12% DE LUJO
\ 48%
DEPORTIVOS
USADOS
. 24% . "
& 1% i

La mayoria de las personas considera que las vestiduras de piel son para autos de
lujo, seguido de los autos deportivos y en una porcidn menor a autos sin distincion y a
autos nuevos.
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e , ™
AL ADQUIRIR SU AUTO LE OFRECIERON LA CONVERSION DE
VESTIDURAS A PIEL
SI, Y ACEPTE SI, PERO NO
; 6% ) ACEPTE \
NO, Y NO ME 13%
INTERESO
44%
NO, PERO ME
INTERESARIA
37%
£ i

Se distingue claramente que existe un mercado desatendido del 81%, ya que son
a las personas que no les ofrecieron el servicio, donde el 37% son demandantes
potenciales; y un mercado cubierto del 19%.

P - 5
CONOCIMIENTO DEL PRECIO DE LAS VESTIDURAS
NO SABEN
30% .
SI SABEN
70%
\ : W

En cuanto al precio se observa que existe un gran desconocimiento del mismo,
esto podria ser debido a que el porcentaje de mercado desatendido es enorme.
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COMO LES PARECE EL COSTO DE LA CONVERSION

BAJO MUY BAJO

ADECUADO 0% 0%
29%

MUY ALTO
34%

ALTO
37%

A pesar de que el 70% de la gente desconoce el precio, la mayoria percibe que
tiene un precio alto 6 muy alto contra un 29% que lo considera adecuado.

& R
ESTABLECIMIENTOS QUE CONOCEN QUE OFRECEN EL SERVICIO
TALLERES NINGUNO
INFORMALES 5%
e AGENCIAS
42%
TALLERES
FORMALES
L 35% 2

La gréafica anterior nos muestra que un 95% de la muestra saben de la existencia
de un establecimiento que ofrece el servicio.
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LE OFRECEN ACCESORIOS DE PIEL

SI
20%

NO SE
45%

35%

Se observa que al 20% si les han ofrecido otros accesorios de piel.

& : x
ACCESORIOS EN PIEL QUE LE AGRADARIA QUE LE OFRECIERAN
NINGUNO GORRAS
. GUANTES
PORTADOCTOS 5%
’ 15%
/° -
FUNDAS SILLAS ﬁ @ LLAVEROS
BEBE
12%
5%
25% 15%
L [4

Se ve que al 95% le agradaria que les ofrecieran accesorios de los cuales
destacan los volantes, los porta documentos, los guantes y tableros.
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VARIEDAD EN LAS CONVERSIONES QUE LES AGRADARIA QUE LES

OFRECIERAN
NINGUNO

LOGOTIPOS 4% 4

21% - ” VARIEDAD EN -

COLORES
40%
COMBINAR

MATERIALES

35%

e 2

Se ve que al 96% le agradaria que les ofrecieran variedad en los productos,
destacan la variedad en colores y la combinacion de materiales.

re v ~
TIEMPO DE GARANTIA EN LAS VESTIDURAS QUE LES AGRADARIA
QUE LES OFRECIERAN
NINGUNO 3 MESES
1% ’ 2% '
ES INDIFERENTE 6 MESES ke
9% 9%
1 ANO
79%
~ 2

Esta grafica nos muestra que la mayoria de las personas optan por el tiempo de
garantia mayor.
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b *
LES AGRADARIA QUE LES OFRECIERAN EL SERVICIO DE
REPARACION

NO, PERO Es
* INDIFERENTE
15% . " SI, PARECE BIEN -

41%

NO, PERO SI, Es
AGRADARIA INDIFERENTE
38% 6%
¥ i

En la grafica se observa que al 47% le han ofrecido el servicio de reparacion
contra un 53% que no.

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
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El objetivo general de esta investigacion fue: “Crear y desarrollar una empresa
dedicada a la fabricacion de articulos de piel, dentro de los cuales el principal es la
conversion de vestiduras de piel para auto”.

Para poder alcanzar el objetivo anterior fue necesario conocer las caracteristicas
de la oferta y la demanda actual, con el fin de saber cuales son las necesidades de la
gente que requiere de este servicio y si son cubiertas satisfactoriamente por las
empresas ya constituidas, para comprobar si existe un nicho de mercado en el cual
podamos operar. Por ello se plantearon las hipotesis:

H1: No se cubren suficientemente las necesidades reales de demanda.

H2: Las caracteristicas de la oferta actual son insuficientes e inadecuadas para cumplir
con las expectativas de los clientes.

H3: Si existe un nicho de mercado en el cual nuestro negocio puede operar.

En relacion a la primera hipotesis y con base en los resultados antes expuestos,
se confirma la misma ya que a un 81% de la poblacién no se les ofrecié el servicio, esto
quiere decir que existe una porcidn muy significativa de mercado potencial.

En cuanto a otros accesorios de piel para auto, existe un 80% de la poblacion
que no ha sido atendida en este rubro. Como consecuencia de lo anterior la gran
mayoria de las personas encuestadas no tienen conocimiento del precio de las
vestiduras.

Respecto a la segunda hipdtesis, también se confirma, ya que a parte de no
cubrir las necesidades reales de demanda, el servicio es actualmente insuficiente e
inadecuado, porque no cubre con las expectativas de los clientes. Esto se observa
claramente en las respuestas de las personas encuestadas, donde se puede ver que
son altos los porcentajes de aquellos que desean otros accesorios en piel, variedad en
las conversiones y servicios postventa. Lo anterior nos marcara la pauta para desarrollar
estrategias, las cuales tendran por objetivo atender las necesidades del cliente de una
manera mas eficiente, lo que nos permitira ser mas competitivos en el mercado.

Por ultimo, como consecuencia de haber confirmado las dos hipétesis anteriores,
podemos confirmar la tercera hipétesis afirmando que si existe un nicho de mercado en
el cual nuestro negocio puede operar, tomando en cuenta ademas, que el 52% de las
personas encuestadas prefieren las vestiduras de piel por encima de los otros
materiales, principalmente porque les proporciona presentacién y elegancia; asi nuestra
participacién en el mercado no se limitara a la conversion de vestiduras de piel, sino que
ademas, ofreceremos otros productos en piel para los automoviles y el servicio
postventa, que incluye reparacién, mantenimiento, y el tiempo de garantia.

Asi pues, hemos observado a lo largo de esta investigacion que la creacién de
nuestra empresa dedicada a la conversion de vestiduras de piel, a la fabricacion de otros
articulos de piel para automdévil y de servicios de reparacion y mantenimiento de los
mismos, es factible en todos los aspectos, el principal de ellos, es que existe un nicho
amplio de mercado donde podemos operar exitosamente si se pone el empeno
adecuado.
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Actualmente, existen muchas empresas cuyos productos operan en mercados
muy saturados, existe una competencia tan alta, que su participacién en éste es
limitada. Sin embargo y a pesar de ello, aun existen productos poco explotados donde
pueden maniobrar gran cantidad de emprendedores.

He aqui la importancia de hacer los estudios pertinentes para saber donde y con
que tipo de producto o servicio podemos emprender un negocio, sin importar el tamafo
o el giro del mismo. Lo anterior principalmente porque en muchas ocasiones se inician
empresas sin realizar una investigacion o una planeacién, con lo que su rumbo no esta
bien determinado y se convierte en un barco sin timén, provocando a la postre el fracaso
inminente del negocio. Es por eso que recomendamos a todas aquellas personas que
tengan en mente la realizacion de un proyecto de negocio, realicen los estudios
pertinentes para conocer la viabilidad del mismo, en el caso de la presente investigacion
se utilizé el estudio de mercado para ver si se iba a tener suficiente demanda para poder
operar en el mercado de manera eficiente. Y a partir de los resultados obtenidos,
determinar estrategias que nos permitan dar un plus a los consumidores. Existen
ademas otras formas complementarias para conocer la viabilidad de un proyecto, entre
estas se encuentra el andlisis financiero, econdmico, etc. Lo anterior de alguna u otra
manera permitird que la economia mexicana se sobreponga un poco, por que en la
medida en que seamos autosuficientes la dependencia de nuestro pais hacia el exterior
sera menor.

Pero no solamente cobran importancia estos estudios en la creacién de nuevos
negocios, sino también en la mejora de los ya existentes, ya que como se mencionaba
en un principio las micro, pequeias y medianas empresas mexicanas son 4 veces mas
ineficientes que las grandes empresas. Por ello muchas de ellas tienen una vida
efimera. Cabe sefalar, que la creacion de PYMES representa una fuente muy
importante de ingreso para el desarrollo de la economia en México, sin embargo, en la
actualidad representan una corta existencia ya que el 70% de las PYMES que se crean
cierran antes del afio.

Esto es ocasionado por diversos factores, entre los cuales encontramos:

Falta de financiamiento. Los créditos son inaccesibles debido a que las tasas de
interés son extremadamente altas, esto ocasiona que los productores no lleven a
cabo sus proyectos por falta de recursos econémicos.

Sabemos que la mayoria de las empresas establecidas y por establecerse son
micros, y por esta razén no cuentan con el capital necesario para adquirir maquinaria y
tecnologia que les permita ser mas competitivos frente a empresas mas grandes,

Retraso de tramites burocraticos en diversas oficinas de gobierno. Demora en la
autorizacién de tramites legales para registrar el negocio.

Hemos visto lo indispensable para llevar a cabo un negocio, una vez establecida
la viabilidad del mismo, es necesario cumplir con una serie de requisitos que impone el
gobierno federal, estatal y local. Una vez analizados todos los requisitos que se deben
cubrir llegamos a la conclusion de que el gobierno pone demasiadas trabas a los
emprendedores, y que en vez de apoyarlos para tener una economia mas sana como
pais, pone en predicamentos a las personas que desean iniciar una empresa, y mas aun
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cuando estas son micro o pequenas. Ademas de que son tediosos y burocraticos, son
en algunos casos caros.

Por lo anterior invitamos al gobierno en sus distintos ambitos, a revisar la
tramitacion para iniciar una empresa, para que cada vez existan mas empresas
nacionales, que si bien es cierto regularmente inician como micro empresas, a la postre
podran convertirse en grandes empresas nacionales que aporten un buen porcentaje al
Producto Interno Bruto (PIB) de México, esto siempre y cuando, el gobierno se dé
cuenta del apoyo que necesitan los emprendedores en el pais.

Lo anterior no quiere decir que deban abrirse demasiadas empresas, tantas
como para que haya mas oferta que posibles demandantes, lo que queremos decir, es
que se haga un analisis detallado de la tramitacién vigente, para determinar una que
englobe los requisitos mas importantes y necesarios, sin que estos sean tediosos vy
burocraticos; quiza se podrian limitar a unos cinco tramites, y que el ambito estatal, local
y federal del gobierno fijen un formato que sea valido para los tres, sin que los nuevos
negocios tengan que hacer tramites repetitivos para las tres instancias. Quiza los
tramites que podrian ser los mas elementales son:

Declaracién de apertura, aprobacion y presentacion del acta constitutiva.
Permiso de uso de suelo.

Inscripcion al Registro Federal de Contribuyentes (RFC).

Registro Empresarial ante el IMSS y el INFONAVIT.

Seguridad e higiene y proteccion civil.

Girando un poco el tema, retomamos una de las preocupaciones primordiales de
esta investigacion, la de liberar a México de la dependencia del exterior; una forma para
lograr esto, es permitir que haya mas empresas, lo que se traducira en mas fuentes de
empleo y mejora en la calidad de vida de los mexicanos.

Ademas, la burocratica tramitacién es negativa no solamente para las personas
que quieren iniciar un negocio, sino para los consumidores, que tienen menos
alternativas sobre un bien o servicio. Pero en este sentido lo mas importante de
mencionar es el hecho de que el mismo gobierno se pone obstaculos a si mismo, ya que
muchas personas a fin de evitar pagar por tanto tramite, y evitar las filas y el tiempo que
se pueda llevar para tener en regla su negocio e iniciarlo, prefieren el camino mas
sencillo, y llevan a cabo su negocio de manera informal, lo que al gobierno significa
percibir y recaudar mucho menos impuestos de los que tendrian que ser realmente.
Como consecuencia de lo anterior, existen pocos y deficientes servicios otorgados por el
gobierno, ya que no tienen la cantidad de dinero suficiente para llevar a cabo programas
mas eficientes que beneficien a toda la gente en general.

Hemos analizado dos perspectivas diferentes, de los problemas que provoca el
hecho de tener que cumplir con tantos requisitos, por un lado, la situacion de los
emprendedores y por el otro, el caso del gobierno. Ahora mencionaremos el impacto de
este problema en nuestro caso. Al inicio de la planeacion de este proyecto, nuestro
presupuesto no contemplo la excesiva cantidad de dinero que tendriamos que destinar
al pago de la tramitacién para iniciar nuestro negocio, y ademas, la cantidad de tramites
en diferentes instancias si bien no evitara que se lleve a efecto el proyecto, si complicara
su gestion, por lo cual se modificé la fecha de inicio de operaciones.
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Falta de capacitacion. Ausencia de técnicas mas eficientes y de informacion para la
operacion del negocio. Esto es ocasionado por los altos costos que implica su
realizacion, por lo que en general la mayoria no recurre a esto, aunque en la Ley
Federal del Trabajo se estipula como obligatoria.

Planeacion. En ausencia de esta, no se podria dar viabilidad al negocio.

En México, la mayoria de los fracasos de las empresas, se deben principalmente
a que no existe ningun tipo de planeacion, ni tactica ni estratégica, es por eso que las
organizaciones sobreviven al dia y no se fijan metas amplias, quiza tienen la intencion
de crecer, pero no lo tienen lo suficientemente claro, como para llevarlo a cabo, ya que
no tienen la capacidad de fabricar posibles escenarios hacia los cuales llevar su negocio
en un futuro. Es por eso que aconsejamos a los futuros empresarios llevar a cabo una
planeacion y un analisis detallado sobre la factibilidad que tiene o tendra su idea, asi
como retroalimentarla constantemente, para adecuarla a las condiciones que vayan
surgiendo al paso del tiempo. De esta Unica manera se podra tener mayor éxito en las
empresas constituidas y las que estan por constituirse.

Para lograr lo anterior es indispensable fijarse un objetivo claramente escrito y
que sea factible de conseguir. Ya que de esta forma dirigiremos todos nuestros
esfuerzos hacia la consecucion de este objetivo.

Por otra parte, recomendamos tomar en cuenta modelos de evaluacién de
proyectos o de negocios, teniendo en cuenta que sélo debe tomarse como un apoyo, y
no como receta de cocina, ya que un error frecuente es obtener un modelo de alguna
empresa y trasladarlo de manera exacta a nuestro proyecto, lo que provoca muchas
veces el fracaso del negocio, ya que tienen distintas caracteristicas. Puede ser que el
modelo que funciono para una empresa, para la nuestra sea improductivo, es por eso
que debe tomarse soélo como referencia, para fabricar una solucion que sea adaptable a
nuestro proyecto.

Tomando en cuenta estas recomendaciones, pretendemos que esta investigacion
pueda ser tomada como base o como guia, para investigaciones posteriores. Aqui
mostramos una forma de evaluar la viabilidad de un proyecto, y ademas desarrollamos
todos los puntos que deben tomarse en cuenta para poner en marcha una empresa.

El haber realizado esta investigacién nos ha permitido aplicar los conocimientos

adquiridos en nuestra formacién, ya que en cada uno de los capitulos sefalados
anteriormente, es posible percibir a la administracién como un todo.

ANEXOS

Diseiio de la encuesta

El disefio de la encuesta aplicada es el siguiente:
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DATOS PERSONALES

1. Edad:
2. Sexo: (marque con una X) (F) (M)
4. Profesion:
5. Tipo de vivienda: (marque con una X)
() Propia
() Rentada

() Prestada
6. ¢ Cuantos automoviles posee?

CUESTIONARIO

1. ¢Cudl es la marca y modelo de su auto?

2. ¢ Qué tipo de vestiduras para automovil conoce? Marque con una X

Pliana

Velour

Vinil

Piel

Otros (especifique)

NN N A~ ~
~— N — N ~—

3. Segun su criterio califique en una escala del 1 al 10 a los tipos de vestiduras que usted conozca

PIEL VELOUR PLIANA VINIL
Comodidad
Durabilidad
Frescura
Presentacion
Elegancia
Costo

4. ;Qué tipo de vestiduras le agrada mas? Marque con una X

Pliana

Velour

Piel

Vinil

Otros (especifique)

AN N N N~
~— N — N ~—

5. Para elegir el tipo de vestidura para su auto, ;qué consideraria mas importante? Marque en
orden de importancia del 1 al 6, 1 el mas importante, 6 el menos importante.

Costo

Gusto

Comodidad
Durabilidad
Frescura
Elegancia

Otros (especifique)

e e e L L N N
~— N N N S

6. ¢Para qué tipos de automdvil considera que son las vestiduras de piel? Marque con una X



10.

1.

12.

13.
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Solo para autos de lujo
Automaviles usados
Automoviles deportivos
Automaviles nuevos
Cualquier automovil

NN NS~
~— ' — — ~—

Al adquirir su auto, ¢ le ofrecieron la conversion de sus vestiduras a piel? Marque con una X

Si, y acepté

Si, pero no acepté

No, pero me interesaria
No, y no me interesé

(
(
(
(

~— — — —

¢, Conoce el precio de la conversion?

( ) Si ¢ Cual es?
() No

¢,Coémo le parece el costo por la conversién? Marque con una X

() Muyalto
( ) Alto
() Adecuado
( ) Bajo
() Muy bajo

¢, Qué tipos de establecimientos que ofrecen el servicio de conversion de vestiduras de piel
conoce? Marque con una X

() Agencias
() Talleres formalmente establecidos
() Talleres informales

() Ninguno

() Ofros (especifique)

Tanto las agencias como los establecimientos que conoce, ¢le ofrecen otros accesorios de piel
para su auto? Marque con una X

() Si ¢ Cudles?
() No
() Nosabe

¢, Qué otros accesorios de piel le agradaria que le ofrecieran? Marque con una X las opciones de
su preferencia

Gorras
Guantes
Llaveros
Tableros
Volantes
Fundas para sillas de bebe
Porta documentos
Ninguno

Otros (especifique)

P e e L R e e N NN
~— N N N S N

¢ Qué otras variedades en las conversiones le agradaria que le ofrecieran? Marque con una X
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14.

15.

Variedad en colores

Combinacién de materiales
Logotipos estampados o bordados
Ninguno

Otros (especifique)

NN AN~ ~
~— — N — ~—

¢ Qué tiempo de garantia le parece adecuado? Marque con una X

() 3 meses

() 6meses

( ) 1aho

() Mees indiferente
() Ninguno

Tanto las agencias como los establecimientos que conoce ¢ le ofrecen el servicio de reparacion
después del vencimiento de la garantia? Marque con una X

Si, y me parece muy bien
Si, y me es indiferente
No, y me agradaria

No, y me es indiferente
No sabe

NN AN S~
~— — — S ~—

Desea agregar algun comentario:

i GRACIAS !
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