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INTRODUCCION.

Gran parte de la micro y pequefias empresas que conocemos, son empresas familiares; En
esta época tan revolucionada, vemos como la gente emprendedora invita a familiares a
establecer un negocio propio, donde muchos de ellos inician de manera informal y otros

pocos optan por hacerlo formalmente ante las autoridades correspondientes.

Con mucha frecuencia, cuando nos trasladamos a el trabajo, cuando vamos a la escuela,
cuando vamos en el metro, e inclusive cuando estamos formados para realizar una
operaciéon en un cajero automatico, escuchamos con mucha insistencia, "voy a pedir mi
renuncia en mj trabajo y con lo que den de liquidacion voy a poner un negocfo propio”
"deberiamos de poner un negocio propio aunque sea para trabajario los fines de semana o
en los ratos libres’; comentarios como estos abundan diariamente, y muchos de ellos
llevan un buen porcentaje de credibilidad, ya que existen personas que llevan a cabo sus
ideas, con la ayuda de su familia, a la primera oportunidad.

Pues bien, es maravilloso ver como estos personajes (emprendedores) tan sorprendentes
no conocen barreras y muchas veces no entienden de razones, hasta que logran
establecer su propia empresa, aunque ellos y su familia se queden sin un quinto en la
bolsa, son atrevidos y les gusta arriesgar, trabajan un horario muy riguroso, hacen hasta
lo imposible para que su empresa sobreviva ante esta época de constantes cambios en
todos los ambitos que hacen que la sobrevivencia de las micro y pequenas empresas, sea
sumamente dificil.

No basta con tener muchos deseos de tener éxito en los negocios ni con sacrificar, hasta
la familia, ya que esto muchas veces no alcanza para la sobrevivencia de dichas empresas
0 Negocios propios.

Ante tal panorama, es fundamental y necesario hoy en dia, la creacion de un Plan de
Negocio, previo a la creacion de la propia empresa, y mas aun si es familiar, ya que este
nos arrojara, principalmente entre otras cosas, si puede ser o no factible la creacién de
dicha empresa, entre las tantas ventajas que nos brinda la creacion de un Plan de
Negocio.



La mayor parte de los emprendedores crean y dirigen sus negocios de forma empirica, de
tal forma que realizan un maximo esfuerzo por obtener los mejores resultados, para el
bienestar de ellos y el de sus familias.

Un emprendedor es aquella persona que no importa cuanto, ni como, ni en que
condiciones trabaje con tal de que su negocio subsista, sacrificando asi, su salud, seres
queridos e inclusive hasta su misma familia. Aun asi existen negocios a los cuales no les
alcanza para sobrevivir y de esta manera ven sus posibilidades de éxito muy reducidas, ya
que en el desarrollo de sus negocios existen diversas causas que logran acabar con ellos.
Existen decisiones que influyen directamente como lo son la mala ubicacién del negocio,
la mala administracion, la mala seleccion del personal, etc. que impiden que las pequefias
empresas familiares, logren alcanzar mayores éxitos. Pero muy en especifico, los negocios
y las empresas familiares fracasan por no haber realizado un Plan de Negocio apropiado
antes de aventurarse a iniciar uno y que haya sido elaborado por el mismo emprendedor y
su familia. Sin duda esto no ocurre por casualidad, ni por la mala suerte sino mas bien por
la falta de interés en la planeacion de su negocio.

Probablemente tal vez si se realizara un Plan Negocio antes de crear uno, muchos
negocios ni siquiera iniciarian, ya que esa es una de las finalidades de crear un Plan de
Negocio, éste nos indica o refieja si es conveniente crear el negocio, de tal forma que hoy
en dia un plan de negocio representa un punto medular al abrir un negocio, cualesquiera

que sea el ramo o la industria en el que se desee ingresar.

Se puede estar cansado de oir sobre la necesidad de planear cuando se empieza un
negocio, pero no podemos minimizar la importancia de la planeacion en los negocios, es
esencial si se toma muy en serio ante cualquier oportunidad de negocio, para alcanzar el
mayor éxito posible. Sin embargo la realidad es un tanto desagradable ya que las
personas, en su gran mayoria, planean mejor sus actividades cuando salen de vacaciones,
a una fiesta, o bien cuando van de compras, que cuando hay que hacerlo para gue sus
negocios avancen de una forma mas efectiva y coordinada.

Sin duda planear un negocio es necesario para el éxito, de lo contrario las posibilidades de
sobrevivir en la creacién de un negocio, se ven drasticamente reducidas. Tan importante

como el plan es su preparacion. Precisamente es aqui, donde trato de colaborar, en la

11



elaboracion de un plan efectivo de negocio, y como ejemplo propongo el Plan de Negocio

para la creacion de un taller de produccion de calzado para dama en el Distrito Federal.

Pues bien el presente trabajo esta dirigido a aquellas personas que estan interesadas en
iniciar un negocio, y no a la expansion de los ya existentes. En esta investigacion se
encuentra un ejemplo claro de como debe planificarse un pequefo taller de fabricacién de
calzade nara dama en la ciudad de México, para ponerlo en marcha, como una

oportunidad mas de emplearse asi mismo y a sus propios familiares.

Espero que la propuesta aqui presente no solo sirva para la creacion de un taller de
fabricacion de calzado, sino que también sirva como guia para crear otro tipo de negocios
que se quiera poner en marcha. Ya que actualmente el presidente Vicente Fox Quezada,
ha establecido en la Secretaria de Economia el Programa Nacional de Financiamiento al
Microempresario (PRONAFIN). Que tiene como objetivo impulsar 1as iniciativas productivas
de los individuos y grupos sociales en condiciones de pobreza mediante el fomento de
promocion de un sistema de microfinanzas con la participacion de instituciones de
Microfinanciamiento como canales para la distribucion y ejecucion del crédito en todas las
regiones del pais. Por tal motivo se debe de contar con un buen plan de negocios que es
una herramienta efectiva que nos ayuda, a nosotros los emprendedores a administrar bien
nuestro negocio, nos permite retomar pensamientos nebulosos y ordenarlos en forma
correcta, y esto sin duda facilita y nos guia en la creacion de los negocios y sera una

buena carta de presentacion para solicitar un financiamiento para la apertura del mismo.

Esbozo de una manera muy concreta cuales han sido los antecedentes de la industria del
calzado en México y también su situacion actual, asi como la explicacion de los personajes
denominados “emprendedores”, quienes son, cOMO se inician, hacia donde van etc. Y
sobre todo que son las empresas familiares y todas sus caracteristicas que existen

alrededor de éstas.
Espero que el esfuerzo dedicado para la realizacion de esta investigacion sea de gran

utilidad, y que por lo menos despierte la inquietud de emprender algun dia su propia

empresa familiar para todas aquellas personas que deseen crear un negocio propio.

I
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METODOLOGIA

OBJETIVO GENERAL.

“Un objetivo es una situacion futura que se pretende alcanzar tomando en cuenta los

recursos disponibles, las restricciones y limitaciones existentes.”/!

En este sentido los objetivos centrales para la presente investigacion constan en lo
siguiente:

» “Obtener un Plan de Ne_ J, que sirva como guia para crear una Empresa Familiar,

cuya incursion sea en la produccidn de calzado para dama en la ciudad de México.”

> “Y que éste a su vez sea una carta de presentacion para solicitar financiamiento ante
las instituciones financieras, que actualmente mantienen un convenio de otorgamiento
y seguimiento de micro créditos con el Gobierno Federal mediante, el programa
PRONAFIN (Programa Nacional de Financiamiento al Microempresario), que regula la
Secretaria de Economia.”

PROBLEMA

“En realidad, plantear el problema no es si no afinar y estructurar més formaimente la

idea de investigacion”/?

Por tal motivo la definicidn y delimitacidon del problema es el siguiente:

» ¢Cudl puede ser el Plan de Negocio que me guie en la creacion de una Empresa

Familiar de produccion de calzado para dama en la ciudad de México?

! Sergio Molina. Planificacién del Turismo Nuevo Tiempo Libre. México. 1987. P. 64

? Roberto Hernandez Sampieri Metodologia de la Investigacién México D.F. McGraw-Hill 1998. P.10




METODOLOGIA

HIPOTESIS

“Las hipodtesis indican lo que estamos buscando o tratando de probar y pueden definirse
como explicaciones tentativas del fendmeno investigado formuladas a manera de

proposiciones.”/?

La hipotesis para la presente investigacion e 'a siguiente:

“El presente Plan de Negocio, representa para el emprendedor y su familia, una
herramienta basica, util y de gran importancia, para saber como, en donde, y con cuanto

capital poner en marcha su propio negocio.”

JUSTIFICACION DEL PRESENTE TRABAJO.

La decision que me llevo a realizar la presente investigacion, se debe principalmente a que
la carrera en la Licenciatura de Administracion de la Universidad Autdnoma Metropolitana
— Iztapalapa, me ha otorgado las habilidades necesarias, como para que en determinado
momento pueda yo crear un negocio propio, mas en especifico como para poder crear una
Empresa Familiar, aplicando en ella los conocimientos que he podido adquirir a través de
estos dos Ultimos afios de la carrera donde se profundiza mas sobre la administracion de
las empresas, ademds que a través de estos seminarios de investigacion y los seminarios
de las diferentes areas de la administracion (Finanzas, Mercadotecnia, Recursos Humanos,
Produccién), me han ayudado a despertar este perfii emprendedor, que no se vera
satisfecho hasta que logre crear mi propia empresa.

Es por eso , que la propuesta de crear un Plan de Negocio, antes de crear una micro o
pequeiia Empresa Familiar, se debe a que considero que por mas pequefo que sea el
negocio que se desee abrir, se requiere por I0 menos saber a que “aguas nos vamos a
sumergir” y por ello la creacion de un Plan de Negocio antes de crear cualquier tipo de
negocio debe ser indispensable, ya que este nos demostrara principalmente si es factible o

*Roberto Sampieri. Op. Cit. P. 74



METODOLOGIA

no crear la empresa, entre una de las varias ventajas que nos brindan los Planes de
Negocio.

El Plan de Negocio nos sirve para :

A\ 4

Identificar los objetivos.

Desarrollar estrategias para alcanzar las metas.

vV vV

Identificar los problemas y hallar las soluciones.

‘7

Evitar problemas en conjunto.
Crear una estructura para el negocio, donde se definen actividades v
responsabilidades.

» Y sobre todo obtener el financiamiento necesario para comenzar el negocio.

La planificacion es la llave para abrir las puertas del éxito, pero una vez abierta, en una
empresa surgen todo tipo de variables, problemas y situaciones. La Unica manera de

manejarlas efectivamente es con un Plan de Negocio, ldgico y bien organizado.

Ahora bien, se enfoca hacia la industria del calzado porque constituye un sector
importante de la economia de los paises en vias de desarrollo, principaimente por lo

siguiente;

» La produccion de calzado es intensiva en mano de obra, contribuyendo ampliamente a

la generacion de empleos.

» El sector puede generar facilmente muchos empleos en la elaboracion de las materias
primas. Debido al costo menor de la mano de obra respecto a los paises ya
industrializados, los sectores cuentan con una ventaja competitiva en el costo del
producto, lo que les permite exportar calzado a dichos paises.

> En resumen la industria del calzado es importante por que, responde a las necesidades
bésicas de la poblacion, genera apreciable cantidad de empleos y permite obtener
divisas por exportaciones.
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CAPITULO 1. EMPRESAS FAMILIARES Y SUS EMPRENDEDORES.

1.1 ANTECEDENTES Y ORIGENES.

La casi totalidad de las micro, pequefas y medianas empresas que conocemos Son
catalogadas como familiares. Por siempre a existido la necesidad de que las familias,
integren su propia empresa, pero la dindamica de operacion de una empresa familiar esta

intimamente relacionada con el grado de unidn, apayo y comunicacion de sus mienioros.

El duefo(a) puede auxiliarse de su esposa(o), hijos, hermanos, o parientes politicos y es
aqui donde se empieza a dar una situacion bastante compleja, por que siempre se
formulan distintas preguntas, como por ejemplo ; ¢Son familia, socios o simplemente
empleados de “confianza™?, ¢Ayudan o estorban?, ¢Como manejar las envidias entre los

mismos familiares?,

“Uno de los objetivos primordiales del "Verbo Emprender” es auxifiar a la empresa familiar

a organizarse./*

Es aqui donde el trabajo del Emprendedor, debe ser bien dirigido para que se concrete la
idea de crear una Empresa Familiar en el giro que el Emprendedory su familia crean mas
conveniente. Para fines de esta investigacion, como se menciono en la justificacion de este
trabajo, la Empresa Famifiar que se desea alcanzar es en el giro de produccidn de calzado.

Manejar un negocio de entrada implica una serie de problemas financieros, administrativos
y de toda indole, hay que tomar dobles precauciones para que el elemento humano,
critico en toda organizacion no afecte la relacion familiar. Y claro, va a haber mucho mas,
incluyendo problemas entre los socios y formas de hacer que una sociedad funcione
sanamente, aln antes de empezar.

Por lo pronto un primer consejo: se tiene que separar a la empresa de la familia. El

negocio se debe ver como un organismo vivo y que debe funcionar independientemente.

* Salo Grabinsky. La empresa Familiar México D.F. NAFIN.Del Verbo Emprender. Biblioteca de fa Micro,
Pequefia y Mediana Empresa. 1991 P. 9
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No saber mezclar adecuadamente puede causar una serie de conflictos que puede

contribuir al retraso o extincion concretacion de crear una empresa.

Generalmente, cuando un £mprendedor abre un negocio o de alguna manera se
independiza, la situacion familiar se complica en forma drastica. Si es soltero(a) va a ser
casi imposible que contribuya con el gasto familiar, por el contrario, no va a ser raro que
pida prestado a sus padres o hermanos para liquidar una deuda urgente. No se diga el
casado(a), es todavia peor, ya que a todos sus compromisos familiares hay que
aumentarle, todos las actividades que tendra que realizar para conseguir los recursos

necesarios para comenzar un negocio.

El principio del negocio, representa para la familia, mucha tension, problemas y
compromisos que cumplir. Hay que tener calma y sobre todo unidad familiar para hacer
que este plan de abrir una empresa funcione.

Como podemos observar las Empresas Familiares, han surgido a través del tiempo,
siempre y cuando exista una persona “emprendedora” que desee independizarse del

trabajo en el que ha estado, por lo regular o en muchos de los casos, por bastantes afios.

1.2 DEFINICION.

“La empresa es un vinculo social, un conjunto de recursos puestos en accion para lograr
un fin determinado, el objetivo de la empresa es producir y vender a cambio de una

utilidad, bienes y servicios que satisfagan las necesidades y los deseos de la sociedad”/’

Cualquier empresa esta conformada por elementos principales para su desarrollo tales
como:

Recursos Materiales

Los bienes materiales de la empresa son las instalaciones adaptadas a la labor productiva

(edificio), la maquinaria que ayuda a multiplicar la capacidad de trabajo humano.

3> Arturo Albrand. Elementos Fundamentales de la Administracion. México, Chirino, 1994P. 135

i
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Recursos Humanos
Los son el elemento activo en la empresa, se clasifican segun sus conocimientos.
Recursos Técnicos

Son herramientas o instrumentos auxiliares para coordinar otros recursos.

CLASIFICACION

La empresa se clasifica en tres tipos:

Tipo Industrial

Su actividad principal es la produccion de bienes mediante la extraccion o transformacion
de materias primas y recursos naturales, entre estas podemos encontrar las agropecuarias
cuya funcion es la explotacion de la agricultura y la ganaderia.

Tipo Comercial

Su actividad es la intermediacion entre el productor y el consumidor, mediante la
compraventa de productos terminados; estos articulos manufacturados son vendidos sin
alteracién alguna en su estructura, se compran a un precio determinado para ser vendidos

a un precio mayor.

Tipo por Sector

- Mayoristas. Se caracterizan por Ja venta en gran escala en comparacion a
empresas mas pequenas.

- Minoristas. Son empresas vendedoras de productos en pequena escala
directamente al consumidor.

- Comisionistas. Es la venta de mercancia de distintos productores que les dan y
obtienen una ganancia llamada comisién.

- Servicio. Brindan un servicio a la comunidad las cuales pueden ser lucrativas o no

lucrativas.

Clasificacion
Dependiendo del origen del capital, es decir la forma en que se haya aportado éste, se

pueden clasificar las empresas como:

[o
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Publicas. Estas pertenecen al Estado, su objetivo es satisfacer las necesidades de

tipo social.

- Centralizadas. Subordinadas jerarquicamente al ejecutivo de la unién unificando
mando y union.

- Descentralizadas. Tienen facultades de decision limitada, administran su propio
presupuesto sin ser independientes en su totalidad.

- Estatales. Pertenecen integramente el Estado con personalidad juridica propia.

- Mixtas o Paraestatales. Participan el Estado y particulares, simultdneamente, para
producir bienes y servicios.

- Privadas. Se caracterizan porque el origen de su capital/ es propiedad de

inversionistas particulares y privados, con finalidad lucrativa.

Magnitud de la Empresa

Se refiere al tamafio de la empresa. "En 1999 el Consejo Nacional de la Micro, Pequefia y
Mediana Empresa de Nacional Financiera, acordd los nuevos pardmetros para la
clasificacion por estrato de las empresas que operan en el pais, de tal manera que se
homologan con los establecidos internacionalmente.”/®

“Los nuevos criterios de clasificacion para saber la magnitud de las empresas quedo de la

siguiente manera”/’

[ TAMANO INDUSTRIA COMERCIO SERVICIOS

" Micro Empresa 0-30 0-5 0-20
Pequeia Empresa 31-100 6—-20 21 -50
Mediana Empresa 101 - 500 21 -100 51-100

| Gran Empresa 501 en adelante | 101 en adelante 101 en adelante

° www.nafinsa,gob.mx 15/02/2000. Propuesto por el Consejo Nacional de la Micro, Pequefia y Mediana
Empresa de Nacional Financiera, Con el objeto de agilizar las operaciones de descuento con la Banca
Comercial y atender a un numero mayor de negocios, el Consejo Directivo de Nacional Financiera autorizo,
el 31 de enero de 1999, los nuevos criterios para clasificar a las micro, pequefias y medianas empresas del
pais. En este sentido es importante resaltar que los nuevos criterios toman en cuenta el Numero de empleados
en cada establecimiento como unica variable de estratificacion, a diferencia de la anterior clasificacién que
utilizaba esa misma variable mas las Ventas Netas Anuales.

’ www.nafinsa.gob.mx. 15/02/00.
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Cabe mencionar que ésta dasificacion se determina en funcion a la actividad propia de la
empresa.

También, casi la totalidad de las micro, pequefias y medianas empresas, estan
actualmente catalogadas como Empresas Familiares, o sociedades entre amigos o
parientes. El Ing. Salo Grabinsky, detalla en su libro "La Empresa Familiar” (Grabinsky,
1991) Que las Empresas Famifiares, estan definidas como aquellas empresas donde
principalmente los puestos clave de la empresa son ocupados por el Emprendedory su
familia, principalmente por su esposa(o) e hijos, por lo tanto la dindmica de operacion de
una Empresa Familiar esta inimamente relacionada con el grado de unidén, apoyo y
comunicacién de sus miembros. Estos pueden ser los familiares politicos del emprendedor,
como el yerno, el suegro, el cuhado, etc.

La presente investigacion se enfoca como lo dice en su titulo, hacia la creacion de una
Empresa Familiar cuya actividad principal sea la produccion de calzado en el Distrito
Federal, para tal efecto se considera conveniente mencionar la siguiente dasificacion de
acuerdo al giro en espedifico al que se desea incursionar. En ese sentido existen ciertos
rangos de produccion que sirven para dasificar a las empresas de ese sector, la cual se
muestra enseguida:/®

ESCALA PRODUCCION
Micro Empresa/ Artesanal Hasta 100 pares diarios
Pequeiia Empresa De 101 a 500 pares diarios
Mediana Empresa De 501 a 1000 pares diarios
Gran empresa Mas de 1000 pares diarios

® Esta clasificacion es propuesta por la Guia Empresarial, en el sector Cuero-Calzado, una de las mas de 100
que publicd en 1999 la SECOFI (Secretaria de Comercio y Fomento Industrial) actualmente Secretaria de
Economia. En su pagina www.siem.gob.mx del Sistema Empresarial Mexicano, Subdependencia de la
Secretaria de Economia, donde se realizé un gran esfuerzo, por publicar guias que te asesoran para crear una
empresa, en distintos giros, y que fueron realizadas, por verdaderos expertos en la materia, contemplando las,
dreas de produccion, mercadotecnia, finanzas, recursos humanos, aspectos legales y contables etc. Que te
permiten tener una opcién mas para invertir, creando tu propia empresa. Y sobre todo tienen el respaldo de
precisamente la instancia que controla todas las Micro Pequefias y Medianas Empresas del pafs. El Sistema
Empresarial Mexicano (SIEM).
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1.3 CARACTERISTICAS

Nuestro pais ha estado viviendo diversas situaciones en esta ultima década, hemos vivido
una crisis financiera muy aguda, una altisima inflacién, desempleo y una estrepitosa caida
del poder adquisitivo de la inmensa mayoria de la poblacion. A pesar de todo han existido
soluciones viables a estos problemas, una solucién sencilla pero muy efectiva es la de
fomentar, ha como de lugar la creaddn de Empresas Familiares, de ahi la fomentacion de
nuevas empresas por parte del Gobierno Federal mediante el PRONAFIN y por ende, la
busqueda, apoyo y capadtacion de aquellos individuos que retinan las caracteristicas
necesarias para ponerias en marcha.

Existen ciertas personas que les gusta arriesgar gente con una capacidad creativa,
trabajadora e innovadora muy grande que les gusten los retos. Estas personas son; Los

Emprendedores.

Son personas que tienen ciertas caracteristicas muy bien definidas, de las cuales se
muestran las siguientes;

1. Es una persona inquieta, rebelde e inconforme con lo que el medio le ofrece, actia de
tal forma que a mucha gente le parece victima de la locura. La inquietud, 1a rebeldia e
inconformismo son caracteristicas necesarias, mas no suficientes para ser un buen
empresario.

2. La persona que pone en marcha un negocio es, por naturaleza obsesiva y con mucha
tendencia a explotarse a si misma y con frecuencia (demasiada) a los que tienen el
dudoso placer de trabajar para ella, sobre todo al iniciar las operaciones de la empresa.
Esta obsesién de poner limite a sus fuerzas, capaddad y trabajar muchas mas horas de
lo que nos mendiona, la Ley Federal del Trabajo, es lo que mantiene en pie de lucha a
este tipo de personas cuando la gran mayoria de la gente “normal” ya se hubiera
rendido. Los emprendedores se guian por el objetivo individualista, un poco egoista, de
obtener un rendimiento economico alto, lo que los impulsa a trabajar como locos.
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3. La tercer caracteristica de estas personas, es la forma un tanto eldstica y particular en
que definen la ética y los escrupulos.

4. El atributo, el de los mas importantes rasgos de estos hombres es la intuicion, es un

sentimiento casi organico que le sugiere al emprendedor el camino a sequir.

5. Otras cualidades, que aungue obvias, ayudan a definir a un empresario exitoso son la
disciplina, el liderazgo, el don de mando la capacidad para organizar y una buena
condicién fisica.

Las personas emprendedoras que reunen las anteriores caracteristicas pueden ser
inversionistas, empresarios, comerciantes, profesionistas, egresados universitarios, amas
de casa, estudiantes, jubilados, madres solteras, ejecutivos vendedores, desempleados
etc.

Se es empresario porque se tiene el deseo de crear riqueza para uno y su familia. De ahi
puede venir el objetivo mayor de crear riqueza para un grupo de empleados, obreros, la
comunidad donde se habita o el pais; pero esencialmente es un afan individualista de
creacion de plusvalia o riqueza, lo que impulsa a la gente a ser promotores de nuevos
negocios.

Un promotor de negocios pone en juego de manera obsesiva y constante a través de un
buen periodo, todo los recursos con que cuenta, y se ingenia para obtener otros que
parecerian inalcanzables. Ya puesto en marcha se siguen buscando mas y mayores
recursos y esta labor permanente del empresario lo diferencia de otros seres humanos que
mantienen actitudes variadas o no tienen estos mismos intereses. Un hombre de empresa
es, por naturaleza, una persona que asume riesgos en forma constantes. El sabe que
emprender algo es arriesgarse, fracasar y volver a empezar. Tiene metida una idea en la
cabeza y la va a lograr, aunque esto le cueste salud, problemas familiares, econdmicos,
etcétera. Aunque se puede decir que en muchos casos no tiene nada que perder, pero
aun asi arriesga su tiempo, su trabajo personal, su salud. Incluso cuando la empresa ya
esta establedida y funcionando, se toman decisiones y se asumen riesgos, de esta forma
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en toda su vida empresarial el emprendedor estara sujeto a situaciones de riesgo y debera
decidir por que camino llevara la nave que capitanea, ya que si lo deja de hacer ésta
puede hundirse. La labor del promotor es crear nuevas fuentes de trabajo, promover el
desarrollo de su comunidad y, como se dijo antes, su riqueza.

La familia del pequeifio empresario esta involucrada en forma permanente en las
actividades de éste. Con esto quiero decir que es mds comin que trabaje con el
Emprendedor su esposa, hermanos e hijos que, por ejemplo, con un profesionista libre v,
por obvias razones, con un empleado, funcionario plblico o ejecutivo. De esta forma el
promotor ve a su familia y especialmente a sus hijos, como los continuadores de su obra,
sus herederos; y de su manera de educarlos y capacitarios para los puestos que se
requieren asi como del interés de éstos por tomar el lugar de su padre, puede depender el
crecimiento de la empresa y su supervivencia. Entonces, desde el inicio del proyecto hasta
el momento en que se esta operando, el empresario depende en forma muy elevada de su
familia, que son las personas de su confianza.

No hay mas empresarios emprendedores por las siguientes razones;

1. Faltan las caracteristicas basicas de promotor en potencia. Se carece de una cultura
emprendedora de negocios. Las caracteristicas que hacen a una persona promotor son
su rebeldia, obsesion, intuicién, disciplina, don de mando, salud fisica, toman riesgos,
son creativas, tienen gusto por las ventas, se les facilita la comunicacion, les gusta
relacionarse con otras personas, saben tomar decisiones, son dinamicas, son
constantes, se interesan por la capacitacion. Esto ademas de una buena idea. Aunque
suenen muy comunes, no crean que haya tanta gente que tenga estos atributos y los
use en consecuencia. Desgraciadamente existen muchos interesados en ser
“independientes” y pocos que realmente lo logran satisfactoriamente.
Afortunadamente en las universidades existen ya programas que apoyan a estudiantes
para que egresen con este perfil de emprendedores.

2. No se tienen recursos y apoyos necesarios, especialmente financieros. Aunque muchas

empresas se crearon con inversiones infimas y alin en nuestros dias se oyen casos de
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grandes empresas que nacieron con un capital ridiculo, lo cierto es que para los
negocios se requieren de recursos. En verdad hacen falta los capitales de riesgo en un
pais como el nuestro. iCudntas ideas se transformarian en excelentes negocios si
hubiera quien las apoyase financiera y administrativamente!

3. Las autoridades del pais 0 zona donde se encuentra el hombre con algln proyecto, no
tienen interés o lo prohiben efectuarlo por diversas razones. Hay paises en donde ser
empresario es ilegal, como son los socialistas. Aln asi, se esta permitiendo, gradual
pe - _.n forma creciente, que individuos creen sus propios trabajos, cosechen
productos para el mercado libre, sean artesanos, etcétera. Se ha notado en esos
paises que el darle mas “voz econdmica” al ciudadano, genera menores conflictos
sociales, crea satisfactores donde son insuficientes y libera un poco la imaginacion de
aquellos que quieren salirse de la mediocridad y el conformismo rampantes, la libertad
para ganarse la vida licitamente de la forma como a uno le parezca, es lo mas indicado

para que se desarrolle sanamente cualquier pais.

El Emprendedor de empresas necesita mucha informacién para tomar decisiones. El
empresario sobre todo el pequefio, esta completamente solo en el mundo, es deber de
todos ayudarlo, asesorandolo para que no tome decisiones fatales para él ,sus trabajadores
y el pais. Los consultores de empresas, gente de buena fé y conocimientos, o incluso las
autoridades del gobierno pueden darle apoyo, informacion, para que siga un camino
productivo.

Crear riqueza es bueno, el empresario debe conservarla y acrecentarla, cuidando su
patrimonio de forma tal que su esfuerzo se vea recompensado, el no saber mantener lo ya
ganado es pésimo y el despilfarro no deja nada bueno. Por otro lado, si se quiere
redistribuir riqueza entre grandes nucleos de poblacion a través de impuestos,
prestaciones laborales dentro de la empresa, etcétera, me parece muy bien, pero primero
hay que crearla y acrecentarla. Es simplemente estupido el pretender distribuir lo que no
existe 0 no ha sido promovido a través de politicas sanas, impuestos razonables, etcétera.

12
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1.4 TEORIAS Y AUTORES.

Que hacer entonces después de haber tomado la decision de crear una Empresa Familiar,
primero que nada el Emprendedor y su familia debe de prepararse, tanto mental como
econdmicamente ya que para abrir un negocio debe ser un proceso razonado, no cayendo
en el error hacerlo demasiado largo ya que asi se ven truncados muchas ideas o proyectos

entre lo mds importante a realizar esta lo siguiente propuesto por Salo Grabinsky:/®

1. Planear su ne_ J, donde se busquen cuales son los requerimientos de inversion,
capital de trabajo y expectativas reales, de ventas, gastos y utilidades.

2. Poner una fecha tentativa para empezarlo y adherirse a como de lugar a ese plan con
todos los arreglos, tramites que se requieran, etc.

3. La familia debe estar consciente de que no es una idea loca el negocio, especialmente
los familiares mds cercanos en especial el esposo(a). Aqui se requiere mucha labor de
convencimiento por parte del Emprendedor.

4, Solicitar el apoyo de todos los parientes, no ofendiéndose si son reticentes o no
ayudan. Y mejor ver métodos en los cuales mejor si no trabajan en la empresa,
contribuyan con el gasto familiar. Claro esta que no deben realizarse promesas
incumplibles

5. Si se deja un empleo sequro, hacer planes que pueda mantener el mismo “status”
econdmico de su familia por un periodo no menor de seis meses. Es decir ademas de
las inversiones del nuevo negocio, se debe tener guardado lo suficiente para que la
familia viva igual que antes. No sofar con poderse mantener Unicamente con la nueva
empresa por lo menos un afio, este realismo ayudara haceer‘ menos traumatico el haber
tomado la decisidn de independizarse. Si de por si se va a trabajar como loco y se va a
privar de mucha vida familiar y social, por lo menos no descuidar por ningiin motivo la
situacion econdmica de la familia.

6. Una vez habiendo hecho todo lo anterior, poner toda su atencién e inteligencia al
negocio que se va a empezar, y pedir de la manera mas atenta que los familiares que
trabajen en la nueva empresa pongan mas de lo que el Emprendedor espera de ellos.

? Salo Grabinsky. Op. Cit P 12
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1.5 CONCLUSION

Este capitulo nos lleva a pensar que el crear una Empresa Familiar, no es un suefio
guajiro, que ser el jefe de uno mismo puede estar cerca, siempre y cuando se cuente con
las caracteristicas bien definidas que tiene que tener y desarrollar el Emprendedor de
negocios, como lo hemos visto. Una vez teniendo la idea bien definida y consultada con la
familia la aventura de crear una nueva empresa, representa un compromiso adquirido
hacia consigo mismo, como con sus familiares si bien no es una tarea facil, se debe contar
con la mayor informacién pc. . a cerca del negocio en el cual tanto el Emprendedor
principalmente como su familia debera poner sus cinco sentidos a trabajar. El ser una
persona emprendedora de negocios, es una cuestion de admiracién y respeto ya que crear
una micro o pequeiia empresa representa el mayor reto del Emprendedor, y éste no
parara hasta conseguirlo.

Pues bien, solamente yo agregaria que existe un punto medular en toda esta aventura, de
la cual me pude percatar, ya que gracias a la teoria propuesta por el Ing. Grabinsky, quien
dice que la parte mas importante a la hora de crear una Empresa Familiar es la Planeacion
del Negocio, creo que esta parte es el talon de Aquiles de toda empresa pero sobre todo
de las Empresas Familiares'y es aqui donde se debe poner mas atencion.
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CAPITULO 2. MARCO CONTEXTUAL DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO EN
MEXICO.

2.1 INTRODUCCION.

La destacada presencia de E£mpresas Famifiares actualmente se debe fundamentalmente
a la necesidad existente de las familias de encontrar y dc  “llar nuevos mecanismos que
les permita sobrevivir, debido a que el contexto que las rodea es en mayor de las
ocasiones nada favorable. Todas las fuentes de empleo formales y las distintas formas de
trabajo asalariado han sido impactadas cada vez mas por factores, que influyen
directamente, como lo son la competencia y los mecanismos reguladores de mercado, de
modo que las empresas, establecidas dentro de marcos legales y fiscales definidos, a
diferencia de las empresas familiares, limitan en demasia e inclusive relegan las opciones
laborales ante la presencia de nuevas tecnologias o por una apertura econdmica que en
términos de competencia ha significado su desaparicion.

La forma de responder, para muchas familias consiste en buscar una estrategia de
supervivencia que les permite cubrir sus necesidades mas bdsicas e inmediatas, y
alternamente desarrollar un proyecto de empresa familiar que permitira a largo plazo su
existencia.

En ese sentido lo que se busca en esta investigacién es obtener un Plan de Negocio para
crear una Microempresa Familiar, incursionando en el ramo de la produccion de calzado
dentro del Distrito Federal, por lo cual el presente capitulo tiene como finalidad mostrar lo
mas relativo acerca de la industria del calzado en la ciudad de México.

2.2 ASPECTOS DEL MARCO CONTEXTUAL
En los anos ochenta el trabajo de calzado estaba concentrado, a nivel nacional, en tres

centros geograficos principales: la ciudad de Ledn en Guanajuato, la ciudad de
Guadalajara en Jalisco y la ciudad de México.

IS
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Los procesos de industrializacidon de las ciudades de Ledn y Guadalajara, orientaron la
actividad zapatera a utilizar medios de produccion completamente mecanizados, cuando el
trabajo del calzado habia tenido una tradicidn artesanal y familiar desde principios de
siglo. Hacia la década de los 80, la presencia de grandes industrias dedicadas a la
praduccion en serie de importantes volimenes de calzado, destinados principalmente a la
exportacion o la venta al mayoreo a lo largo del pais, desplazo a las familias zapateras. Sin
embargo estas no desaparecieron totalmente, y en la actualidad vuelven a tener una
presencia en el ramo de la industria del calzado.

En la ciudad de México la actividad zapatera en general estaba conformada por pequefios
talleres cuya organizacion tenia una base familiar, estos talleres se encontraban ubicados
dentro del barrio bravo de Tepito, donde también eran comercializados al menudeo y
medio mayoreo en el mercado de Granaditas en el mismo lugar. Este mercado se
especializd a través del tiempo en la venta de todo tipo de calzado. E! calzado que
producian estaba hecho de piel y era fabricado mediante el uso de maquinaria
especializada alternada con el trabajo manual. Este era ademas vendido por los mismos
productores. Tepito era el principal abastecedor de calzado en la ciudad de México que
continuaba creciendo hacia 1980 a 1984 y su produccién era comercializada también en la
zona metropolitana de esta ciudad.

En el afio de 1985, se acentla de manera significativa la crisis econdmica que afecto sobre
todo a las pequefias y medianas empresas, Io que provoco la desaparicion de muchas de
ellas y por ende afecto a sus trabajadores con despidos masivos. Las pequefias empresas
zapateras de la ciudad de México no fueron la excepcion.

En septiembre de 1985 la ya consolidada actividad zapatera de la ciudad de México, se vio
minada por la crisis y por un sismo que afecto significativamente el centro de la ciudad de
México, donde se encuentra la superficie del barrio de Tepito, y con ello los talleres de
calzado ahi establecidos la devastacion provocada por este siniestro impidid que los
productores de zapato ya de por si dafiados por la crisis econdmica, pudiera recuperar

terreno en el desarrollo de su oficio y este se empezd a dar casi 10 afios después.
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A la par de esta crisis que afecto en gran medida a la ciudad de México, los zapateros de
otras regiones como los mateinos (de San Mateo Atenco) encontraron condiciones
favorables para comenzar con el negocio del calzado. Por un lado la crisis no los afecto de
manera tan directa puesto que en aquel momento ain no estaban consolidados como
empresas, y su inversion estaba mas bien por iniciar dentro de esta actividad. Por otra
parte el decaimiento de la produccién de calzado en la ciudad de México por las causas
que ya se explicaron , abri6 un mercado de fuerte demanda de sus productos y nor esta
circunstancia comenzaron a desarrollar la actividad zapatera que se consolidaba no solo a
nivel local en cuanto a la produccion, sino que también se manifestaba a nivel regional a
partir de la comercializacion.

Hoy en dia la recuperacion de terreno para la fabricacién de calzado en la ciudad de
México a adquirido un gran repunte, si bien dia con dia brotan microempresas familiares,
en distintos giros, en cuanto a talleres familiares de fabricacion de calzado no es la
excepdon. Cabe mencionar que esto pudiera deberse a que actualmente mediante las
politicas econdmicas instrumentadas por nuestro presidente de la republica el C. Vicente
Fox, mediante la dependencia Nacional Financiera, el otorgamiento de micro créditos para
“changarros” va viento en popa, si bien no es un gran préstamo es una ayuda que antes,
ante esta instancia se solicitaba un crédito y después de cumplir con una exagerada lista
de requisitos, no se otorgaba. Pienso que puede ser gran ayuda siempre y cuando el
Emprendedor de negocios pueda darle el uso correcto. Y para ello debera realizar un Plan
de Negocio que le permita tener un panorama mas claro en lo que va a invertir.

En la actualidad, México tiene una tradicional industria de calzado, originada de la
iniciativa empresarial en los afios 50's, con una intensa vocacion al trabajo pero con una
deficiente preparacion profesional. Las principales regiones fabricantes de calzado
Guanajuato, México D.F. y Jalisco, contribuyendo con 39% , 25% vy 13% de la produccion
nacional. /*°

10

www ciceg.org.mx. 09 10.01. Esta pagina corresponde a la Camara de La Industria del Calzado en el
Estado de Guanajuato.
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En México existen cerca de 2338 fabricantes de calzado con una produccién oficial de 179
millones de pares. En 1990 se fabricaban 208 millones de pares por un nimero menor de
fabricantes. En la Ciudad de Ledn, Guanajuato, con una poblacién de mas de 1 millén de
habitantes, la industria del calzado es el pivote de la economia, existen oficialmente mas
de 765 fabricas de calzado, estando ligada a este sector la proveeduria, materiales
indirectos, servicios, canales de distribucidn, transporte, entre otros. Aunque se carece de
cifras exactas, se estima que esta industria genera mas de 50,000 empleos directos, y mas
de 200,000 indirectos.

Con la apertura del mercado la industria se vio incapaz de hacer frente a una competenc »

desleal, y mas fuerte, ante la oferta de calzado asiatico, en un esquema de precios de
dumping. Provocando la quiebra de cientos de fabricas, desestabilizacion econdmica, y
problemas sociales. La demanda del calzado en los paises industrializados ha crecido
notablemente en los Gltimos 40 afios, esto no ha sucedido en los paises en vias de
desarrollo. En el futuro se espera un incremento en la poblacion y una eventual mejora
en el nivel de vida de estos paises.

En cuanto a la capacidad Instalada, la Industria Mexicana de Calzado se ha caracterizado
por contar con vasta y moderna maquinaria, para atender los mas complejos procesos de
fabricacion. Incluso, las dreas donde México cuenta con definidas ventajas competitivas,
incluyen algunos de estos procesos. Por ejemplo, la construccion Goodyear-Welt, usada en
bota vaquera, calzado de vestir de alta calidad, y zapato de trabajo, son una de las
especialidades donde México a destacado en mercados extranjeros.

“La industria actualmente cuenta con una capacidad ociosa del 40%, con maquinaria de
alta calidad, y enorme capacidad productiva, que puede responder rapidamente a un
incremento de demanda tanto nacional como internacional.”/!!

Hay mucho mercado por conquistar, ya que las importaciones de México a Estados
Unidos, a pesar de su cercania geografica, representan sdlo el 2% de las importaciones

totales de esta potencia.

1 www.ciceg.org.mx 09/10/01.
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La exportacién es un campo que puede aprovecharse con mayor intensidad. Al mercado
norteamericano se dirigen cerca del 80% de las exportaciones; el resto se embarca a
Francia, Alemania, Puerto Rico, Japdn, Holanda, Australia, Canada, Bélgica, Reino Unido,
Noruega y Suiza, entre otros, y son paises en los que pudiera incrementarse la presencia
de los productos mexicanos. Otro aspecto relevante a sefialar, es que el Estado de
Guanajuato manufactura casi el 50% de la produccidn anual de zapatos del pais y que
exporta @ mas de 20 paises. En este Estado se realizan tres de las mas importantes
exposiciones de calzado en México, SAPICA, ANPIC y ANFRAPIEL. El Centro de
Investigacion y Desarrollo en Calzado y Curtiduria mas grande de América Latina (CIATEG)
se encuentra en Guanajuato. Es importante sefialar que un buen nimero de micros y
pequefias empresas producen para las medianas y grandes empresas a través de
esquemas de subcontratacion.

Estados Unidos es el importador y el consumidor mas grande de calzado en el mundo; en
1992 importd 1254 millones de pares, de los cuales 502 millones de pares son de piel y el
resto son de otros materiales, consume 1500 millones de pares anuales y fabrica
aproximadamente 200 millones de pares La mayoria de sus importaciones se originan en
paises asiaticos; donde a través de los afios, se ha desarrollado una importante plataforma
basada en intermediarios Taiwaneses que han establecido centros de fabricacion
altamente productivos en China.

China tiene numerosas ventajas competitivas, siendo la mas importante, una fuerza de
trabajo de muy bajo costo. Por la situacién politica y social de ese pais la gente trabaja en
condiciones que en otros paises serian insostenibles. Estas condiciones sociales, aunadas
a un fuerte impulso gubernamental a la industria del calzado, por su capacidad
generadora de empleos, favorecieron el desarrollo de ésta industria. Sin embargo, las
predatorias practicas comerciales de éste pais, han provocado serios problemas de
comercio internacional, resultando en numerosas demandas de dumping.

Otros paises en Asia, se han desarrollado como importantes productores de calzado, como
“Corea del Sur con 430 millones de pares, India con 420 millones de pares, Indonesia con

365, Tailandia con 325 millones de pares, Taiwan con 285 millones de pares.” 12

12 Camara Nacional de la Industria del Calzado.(Datos, Numeros y Estadisticas, Sector Cuero-Calzado)
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La industria del calzado origina, comparando con otros sectores industriales, una
actividad sumamente intensiva en mano de obra, por lo que la mayoria de éstos paises,
apoyados por una fuerte politica de desarrolio industrial de sus gobiernos, han enfatizado
el desarrollo y el crecimiento de ésta industria generando cientos de miles de empleos.
A pesar de ser China el principal fabricante de calzado en el mundo, seguido por los otros
paises asiaticos, ya mencionados, la actual situacion esta lejos ser dptima, porque a pesar
de tener la manufactura china una excelente calidad, y de existir numerosas facilidades
para el desarrollo de esta industria, las condiciones no son perfectas. Por lo que existen
mercados y oportunidades para una proveeduria con un calzado de mejor calidad y mejor
entrega.

Uno de los factores de éxito en el desarrollo de China como pais exportador lo fue sin
duda la politica fiscal de su gobierno; sin embargo durante 1994 en China se presentaron
restricciones en impuestos Ggue encarecieron operar en ese pais. Hubo cambios en la listas
de articulos libres de carga fiscal, lo que provocd un incremento en el costo de las
manufacturas del 10 %, y hay indicios fuertes de que mas exenciones fiscales puedan ser
rescindidas en los proximos afios. Ademds, como es comin en la implementacion de
regulacion de impuestos, las actitudes y acciones de las autoridades locales varian
ampliamente en el pais, con la consecuente afectacion en los tramites fiscales. Para las
firmas Occidentales en éste periodo, el costo de traslado de un ejecutivo de Estados
Unidos y su familia se elevo de U.S.D.$ 10,000 a U.S.D.$ 25,000.

Los principales importadores de calzado operan con una enorme variedad de modelos y
numeracion. Al tener que hacer sus pedidos de 4 a 6 meses de anticipacion, les es
imposible predecir de forma exacta la demanda de cada modelo, y la numeracién de cada
uno de éstos. Es inevitable, que algunos modelos tengan mayor demanda de la esperada
y al no tener la capacidad de abastecimiento rapido, esto se traduce a un alto costo de
oportunidad, en ventas perdidas. Es también inevitable que en algunos modelos se
sobrestimé la demanda, ocasionando que se queden altos niveles de inventarios sin
movimiento; los cuales tienen que ser rematados a substanciales descuentos, provocando
una reduccién dréstica en los margenes operativos. La reaccion del mercado a ciertas
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modas y tendencias jamas podrd predecirse al 100%, por lo que la capacidad de

respuesta de los paises Asidticos, siempre se vera limitada por su situacion geografica.

Por lo tanto la Industria Mexicana del Calzado, tiene una gran oportunidad de ofrecer
calzado de buena calidad, pero que sobre todo se mejore la entrega, de los paises
asiaticos, siendo mucha mas oportuna que la ofrecida.

Existe la posibilidad de mejorar las condiciones de oferta que ofrecen los paises asiaticos
con tiempos de respuesta mas rapidos, sistemas de manufactura flexibles, con mejor
servicio y calidad

También existen ferias y eventos de apoyo para la industria, como lo son SAPICA Feria
Internacional de calzado. Sapica es el mejor foro comercial de la Industria del Calzado los
mejores fabricantes del calzado, marroquineria productos deportivos y accesorios para
zapaterias exponen en la feria de caizado mas grande, completa y variada en productos
de disefio, moda, servicios y precios.

Sapica nace en Junio de 1974 como una estrategia de comercializacién coordinada por la
CICEG/™ para simplificar las compras y optimizar los tiempos y costos de los negocios del
calzado. En ella participan los 730 fabricantes mas importantes de México, ofreciéndole
novedosos productos y colecciones de calidad.

Esta feria es visitada por mas de 9 mil compradores de México y de mas de 30 paises.

El saldn de la Piel y del Calzado brinda un solo espacio para conjuntar a mas de 11 mil
compradores, quienes eligen calzado para dama, caballero, nifio, bota, deportivo y zapato
especializado. Al recorrer los pasillos de 1,050 stands atractivamente disefados, encuentra
exclusivas muestras de la temporada primavera - verano, siendo propuestas ideales para

su negocio, encontrando la oportunidad perfecta para contactar clientes y proveedores.

Todo Sport es un espacio dentro de la feria que ofrece comodidad y dinamismo en
calzado, ropa y accesorios deportivos.
Todo Piel espacio perfecto de la marroquineria con su mejor repertorio de ropa,

accesorios, cintos y bolsas en pieles finas.

1 Camara de la Industria de Calzado en el Estado de Guanajuato.
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Todo Calzado ofrece gran variedad y estilos en zapato para caballero, nifio y especializado,
con la presencia de la bota vaquera e industrial.

Zap's Area con lo mas avanzado en accesorios y exhibidores para zapaterias.

SAPICA ademas de ser la feria mas grande de México, es la tnica que ofrece un servicio
completo al comprador ya que exhibe la mas amplia variedad de calzado de alta moda,
casual, deportivo, especializado para todos los gustos.

En esta se proyecta a la industria mexicana del calzado en el dmbito internacional
fomentando las exportaciones, conversiones con otros paises y atrayendo capital
extranjero para asociarse con empresas nacionales. Esto ha posesionado al evento en el
mercado internacional y se han podido contactar a mas de 463 compafiias 926 ejecutivos
de compra de 30 diferentes paises.

Gracias al encuentro de negocios, mas de 9 mil ejecutivos de compra y 600 fabricantes de
calzado, SAPICA facilita la concentracion de negocios, programacion de los pedidos y

retroalimentacion directa en moda, disefio y calidad del producto.

La feria es representativa de la produccion nacional de calzado, en las que participan las
mejores empresas y marcas de prestigio de todas las zonas productoras de calzado en el
pais; es por eso que el comprador obtiene mayores oportunidades de elegir las mejores

opciones para las negociaciones en el ambito nacional e internacional.

También es promotor de la moda en México, ya que ademas de presentar la exposicion
mas completa y variada, lanza las confirmaciones de moda a los compradores mediante
un desfile profesional de musica, luz y sonido, en el que los mejores industriales proyectan

la moda Otofio - Invierno y Primavera — Yerano, en cada edicion de SAPICA.
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2.3 CONCLUSIONES.

El contexto mexicano actual acerca de las micro y pequeias empresas familiares de
produccion de calzado, nos invita hacer una alto en el camino. La actual situacion de la
Industria del Calzado no es del todo desfavorable, ya que esta industria es muy socorrida
ya que tanto el vestido como el calzado son dos giros que conforme se les brinde el mejor
apoyo por parte de las autoridades, pueden ser altamente competitivos tanto a nivel
nacional como internacional.

La situaciéon econémica actualmente en México, si bien no es muy critica si permite tener
una visibn de la posibilidad de poder invertir en este giro. Vuelvo a mencionar
aprovechando los micro créditos que esta otorgando tanto el gobierno del Distrito Federal,
como el Gobierno Federal, se puede crear un negocio que con un buen Plan de Negocio,
hecho antes de crear la empresa se puede concretar el suefio guajiro que para algunos
parece pero no para los verdaderos promotores de empresas, los Emprendedores.

Cabe mencionar que no hay que dejar de lado, los acontecimientos de terrorismo
ocurridos el pasado 11 de septiembre del 2001, en la Ciudad de Nueva York, en Estados
Unidos de Norte América ya que esto lieva sus consecuencias, para México sobre todo en
el ambito de las Exportaciones hacia aquel pais, ya que de las primeras medidas que
tomaron fue cerrar las exportaciones hacia aquel pais, de algunos articulos. Esto provoca
que las empresas grandes de fabricacion de calzado distribuyan toda su produccién dentro
del pais impactando directamente a las micro y pequefias empresas familiares y no
familiares, que son las que reciben todas estas consecuencias. Pero bueno no hay que ser
pesimistas y esperar todo vuelva a la normalidad pronto, y las aguas vuelvan a su cause, a
demas que existen otros mercados, que se pueden atender o penetrar por el momento y
después buscar a toda costa atender mejor ese mercado Norteamericano, por que hay
mucho que hacer ya que del total de importaciones que recibe Estados Unidos en el sector
de calzado, México solo tiene el 3% del total.
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CAPITULO 3. NATURALEZA DEL PROYECTO.

3.1 INTRODUCCION.

El tener las ideas solamente en la cabeza de como iniciar un negocio o una Empresa
Familiar, no es suficiente para las personas emprendedoras, aunque existen algunas, que
se aventuran a crear su negocio sin antes haber elaborado un Plan de Negocio, de tal
forma que en el transcurso de su creacidon se encuentran con tremendas dificultades,
como una mala eleccién del n, ..do a incursionar, una mala destinacion del capital inicial,
fallas en las operaciones, etc. que provocan en muchas de las ocasiones los cierres de

estos negocios, y por supuesto el fracaso de los mismos.

La creacién de un nuevo negocio, implica sin duda tener mas que solamente las ideas en
la cabeza, por lo regular casi todas las personas emprendedoras tienen esa inquietud de
emprender un negocio propio, pero muy pocas logran concretizarlas plasmandolas en un
Plan de Negocio adecuado. En ese sentido la planificacién del negocio es fundamental
para reducir los riesgos de fracaso en la vida del mismo e inclusive ayuda a esclarecer la
incertidumbre existente al inicio.

Segln el Sistema de Informacién Empresarial Mexicano’, nos menciona a el Plan de
Negocio como el elemento basico numero uno en el area de la direccién para tener éxito

en los negocios;/**

Area de Direcci6n:

> Preparar un plan de negocios antes de crear una empresa.
Iniciar la empresa con un capital suficiente.
Contar con consejeros y socios preocupados por la empresa.
Tener un modelo de direccion.

vV V. V V¥V

Contar con: capacidad administrativa, conocimientos de técnicas de negociacion, y
conocer técnicas de organizacién y planeacion de personal.
» Tener liderazgo personal, pero trabajar humildemente.

* El SIEM es una Subdependencia de la Secretaria de Comercio y Fomento Industrial,(ahora Secretaria de
Economia ) encargada de controlar  y regular a las micro y pequefias empresas del pais.
“ www.siem.gob.mx julio 05 2001
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>

Contratar personal gerencial profesional y saber delegar autoridad vy
responsabilidad.

Planear con visidn del futuro involucrando a todos los niveles de la organizacion;
definiendo la mision; las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; y
mostrar consistencia entre la estrategia, mision y objetivos.

Promover la formacidn de una cultura organizacional adecuada a la mision y
estrategia de la empresa, sin permitir conflictos de intereses.

Contar con una guia de politicas corporativas.

Saber abandonar a tiempo las est:  _jias inadecuadas y aprender las lecciones del
pasado.

Anteponer los intereses de la empresa a los personales.

Contar con: recursos de capital, talento gerencial, personal, organizacién
adecuados y suficientes, para que la empresa crezca y se diversifique.

Reconocer y adoptar nuevas tecnologias cuando sea necesario sin permitir que los
éxitos pasados paralicen la innovacion.

Balancear los resultados de la empresa en el corto plazo respecto del mediano y
largo plazo.

Ajustar la empresa cuando el entorno macroeconoémico sea negativo.

Iniciar un negocio conociéndolo, contando con una ventaja competitiva y orientar
los esfuerzos de la empresa hacia lo mejor que se sabe hacer.

Saber reconocer los sintomas de una crisis en puerta.

Trabajar con sentido de urgencia en la organizacién atendiendo todos los asuntos
con rapidez.

Ser exigente con los resultados pero flexibles en la aplicacion de las politicas.
Seleccionar adecuadamente a sus ejecutivos, formar cuadros medios de gerencia y
preparar a los sucesores.

Instalar programas de calidad total en la empresa.

Promover la formacion de alianzas con otras empresas.

Estos elementos basicos en el area de la direccidn de una empresa nos indica que sin un

Plan de Negocio es muy dificil crear una empresa. En ese sentido el Plan de Negocio,

considero que es el talén de Aquiles para la creacion de cualquier negocio.
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“Durante el Ultimo cuarto del siglo XX surgieron mas negocios nuevos y paralelamente
fracasaron mas afio tras afio. Un examen cuidadoso de la lista anterior revela que la falta
de planificacion es la causa principal o subyacente a la dificultad del negocio......... s

Si recordamos el proceso administrativo de cualquier empresa consta de cuatro grandes
pasos que son /a Planeacion, Organizacion, Direccion y Contro/ de las cuales la méas
importante por que de ésta dependen las demas es /a Planeacion.

La planificacion o planeacidn es un proceso racional de toma decisiones por anticipado,
que incluye la seleccién de los cursos de accidn que debe seguir una empresa y cada
unidad de la misma para conseguir unos determinadc  jetivos del modo mas eficiente.

De tal forma los negocios deberan ser planificados de la mejor forma posible, esto se logra
a través de realizar una investigacion exhaustiva, para obtener la mayor informacion
acerca del negocio. De esta forma planificar cual es la guia del negocio es fundamental
para aumentar nuestras posibilidades de supervivencia en estas épocas tan revolucionarias
y turbulentas.

Cuando se desarrolla un plan de negocios inicial es importante considerar que el negocio
concentrard sus esfuerzos en vender un producto de algun tipo. Entendiendo
tradicionaimente al producto como algo fisicamente tangible. Pero con el surgimiento del
sector servicios, el producto toma un significado diferente como a continuacién se sefala:

“Los productos de consumo. Se refieren al producto en el sentido tradicional. Es un
articulo fabricado fisicamente tangible, como una prenda de vestir o un libro.
Los productos de servicio. Se refieren a un producto intangible que brinda un servicio para

un cliente, como el lavado o el pulido de un automavil o podar un jardin.”/*¢

El proceso para la creacion de un Plan de Negocios obliga a tener una vision global acerca
del negocio, el integrar un Plan de Negocios y escribir las especificaciones permite evaluar
completamente su proyecto para poder implementarlo.

'* La Guia del Empresario para Elaborar Planes Efectivos de Negocios. Guia de Negocios Entrepreneur No.
EM1800. 1990 Impresiones Aéreas. pag 10.
' Ibidem pag 6
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Esto permite identificar cuales son las necesidades o ciertos detalles que suelen

descuidarse asi como las fortalezas del negocio.

“La planificacidn ayuda a determinar la mejor forma para lograr las metas y un plan de

negocios nos sirve para :"/"’

Identificar sus objetivos.

Desarrollar sus objetivos.

Desarrollar estrategias para alcanzar sus metas.

Identificar los problemas y Hallar las soluciones.

Evitar los problemas en conjunto.

Crear una estructura para el negocio, donde se defina actividades y responsabilidades.

V V V V V V¥V V

Obtener el financiamiento necesario para comenzar el negocio

3.2 NOMBRE DE LA EMPRESA.

“"CREACIONES MAGGIE "mopa casuar

3.3 DESCRIPCION Y JUSTIFICACION DE LA EMPRESA.

Esta es una Empresa Familiar manufacturera que forma parte de la Industria de Calzado
en México, enfocandose en esta industria dentro del area de elaboracion de calzado en
forma artesanal simultaneamente con fa ayuda de algunas maquinas que pueden ser
ocupadas para utilizarlas en algun paso del proceso de fabricacién. El calzado a fabricar
sera de piel en diferentes disefios, y colores con suelas sintéticas para dama y nifia.

El producto elaborado con pieles y suelas de origen nacional, tiene la intencion de
satisfacer la demanda de calzado de buena calidad, a un precio mas bajo, compitiendo con
marcas reconocidas e inclusive de importacion. Proporcionando al consumidor una
alternativa mas de compra, y satisfaciendo principalmente la demanda de la poblacion de

bajos recursos econdmicos.

" Ibidem pag 7
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3.4 MISION DE LA EMPRESA.

Satisfacer la necesidad de demanda de calzado de piel, para dama y nifa, que tienen
principaimente los duefios de las pequefas zapaterias y los tianguistas que tienen este
giro, dentro del Distrito Federal, principalmente, sin dejar de considerar que esta demanda
se puede satisfacer al interior de la republica; mediante la fabricacion de calzado en piel,
casual y escolar, para dama y nifia con la mayor calidad posible tanto en nuestros
servicios como en nuestros productos, y sobre todo a precios bajos que nos permitan
posicionarnos en el mercado local.

3.5 OBIJETIVOS DE LA EMPRESA.

> CORTO PLAZO. Buscar la supervivencia de la Empresa Familiar, mediante todos los

mecanismos que sean necesarios por lo menos durante los primeros 2 afos de vida de
la misma.

> MEDIANO PLAZO. Mantener en buenas condiciones financieras, econdmicas,

administrativas, asi como laborales, que permita la supervivencia de la misma
encontrando paralelamente, cuales pueden ser las vias de desarrollo mas adecuadas
para que esto a su vez fortalezca el crecimiento que gradualmente se puede ir
alcanzando conforme el paso del tiempo, siempre y cuando se cumplan con las
anteriores condiciones.

> L[ARGO PLAZO. Promover una Alianza Estratégica con otra(s) empresa(s), que

fortalezca aln mas ese crecimiento que se ha obtenido a través de los afios, y que
permita de una vez por todas consolidarse en el ramo.

28



CAPITULO 3 NATURALEZA DEL PROYECTO

3.5 UBICACION Y TAMANO DE LA EMPRESA.

> UBICACION : Mineros # 82 Int. B-201. Col. Morelos. Del. Venustiano Carranza,
México D.F.

» TAMANO: Esti catalogada como una microempresa/artesanal familiar pues contara
con menos de 30 empleados. Y de acuerdo a la industria del Calzado en México,
fabricara menos de 100 pares diarios.

3.6 PRODUCTOS DE LA EMPRESA.
Los productos de la empresa son:

Calzado de Dama:  Este producto esta elaborado con piel de tipo vacuno, en el corte y
en el forro se utilizara textiles como lo son los oropales. Se utilizaran
suelas o bases de pvc, ranil, & poliuretano. Fabricando la
numeracion o tallas del 22 al 26.

Calzado de Nina: Este producto esta elaborado con piel de tipo vacuno, en el corte y
en el forro se utilizara textiles como lo son los oropales. Se utilizaran
suelas o bases de pvc, ranil, 6 poliuretano. Fabricando la
numeracion o tallas del 15 al 21.5

3.7 CALIFICACIONES PARA ENTRAR EN EL AREA.

1. Conocimiento en la fabricacion de calzado de piel

2. Conocimientos del drea de administracion

3. Conciencia de la calidad en la elaboracién de los productos.

Se cuenta con las anteriores calificaciones debido a que el emprendedor proviene de

familiares que por tradicién han tenido talleres de fabricacion de calzado y a laborado en

ellos por varios afios. Y tiene la preparacion profesional en el drea de administracion ya
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que cuenta con una licenciatura en esta area. Por lo tanto sabe de la importancia que
tiene la Planeacion en los negocios, y la calidad tanto en los servicios como en los
productos hoy en dia.

3.8 APOYOS.

» CONTADOR
C.P. Elvira Guadalupe Salinas Rangel.
57-14-84-32

> ABOGADO
Lic. Ricardo Gonzdlez
56-91-37-35

> DISENO/IMPRENTA
D.G. Marco Antonio Castillo Torres
56-93-40-15

> CAMARAS

DIRECTORIO DE LA CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO
(CANAICAL). México D.F.

Durango 245, Col. Roma
Tel 5-525-49-60 y 5-208-17-52.

CAMARA DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO DEL ESTADO DE GUANAJUATO (CICEG)

Adolfo Lopez Mateos 3401 Ote., piso 1, Fracc, Julidn de Obregdn,
Leodn, Gto. 37290

Tel 91(47) 11-41-70, 11-39-92, fax 11-41-20

Lunes a viernes de 9 a 14y 15:30 a 19

Lic Francisco Ramirez Renteria, Director General.

CAMARA DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO DEL ESTADOQ DE JALISCO (CICEJ)
Prol. Alcalde 1918, Fracc. Miraflores, Guadalajara, Jal. 44270
Tel 91(3) 824-60-40, 824-66-15, 824-95-96, fax 853-49-83

Lunes a viernes de 9:30 a 14y 16 a 19:30
Lic Ricardo Orta Salinas, Director General.
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CAPITULO 4. EL MERCADO.

4.1 OBIJETIVOS DE LA MERCADOTECNIA.

CORTO PLAZO:

MEDIANO PLAZO:

Competir en el mercado de produccion de calzado para dama y nifia,
en el Distrito Federal, utilizando como canal de distribucion para su
venta el tianguis de calzado que se realiza los dias miércoles y
sabados en la calle de Costa Rica en la Col. Morelos en el D.F. donde
acuden propietarios de zapaterias y de puestos de tianguis del D.F. y
de algunos estados de la repdblica que venden zapato, alcanzando
niveles de venta de 300 pares en los dos dias, lo que quiere decir
que se debe por lo menos de llegar a vender como minimo 1200
pares mensuales. Obteniendo a su vez una cartera de clientes a los
cuales les interese el producto de la empresa, para que se les
entregue directamente en sus domicilios. Estableciendo por un lado,
precios competitivos que permitan la penetracién a dicho mercado, y
sin perder de vista la calidad de el producto, para que de esta forma
se cree una buena imagen y reputacion del mismo.

Aumentar las ventas en un 100%, esto podra realizarse de la
siguiente manera: Explotando otros canales de distribucién que
permitan aumentar gradualmente las ventas. Estos canales de
distribucion, especificamente son, tianguis de calzado, donde
productores de Puebla y de algunos otros municipios de ese Estado
venden al medio mayoreo y mayoreo sus productos, a duefios de
zapaterias de aquel rumbo. Especificamente en municipios como
San Martin Texmelucan los dias lunes y en Tepeaca los dias viernes.
Esta accion ayudard a colocar un mayor numero de pares,
aumentando las ventas y ampliando el mercado ya obtenido.
Alternamente tener como punto de venta aparte del taller de
fabricacion directamente, un local bien establecido en la calle de
Costa Rica en el centro de la ciudad de México, donde se
especializan en la venta de todo tipo de calzado. A parte de estas
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LARGO PLAZO:

acciones, establecer vinculos con intermediarios distribuidores que
tengan como mercado de distribucidn, otros estados de la republica
diferentes al de Puebla, y zapaterias del D.F.. Paralelamente deberan

aplicarse programas continuos para mejorar la calidad del producto.

Permanecer vigente en el mercado y penetrar a otros mercados
como el de las cadenas de supermercados o centros comerciales, asi
como a las grandes cadenas de zapaterias que existen en nuestro
pais. Estableciendo Alianzas Estratégicas con una o mds empresas.
Esto permitira fortalecer ain mas la imagen del producto ya que es
aqui donde deberd encontrarse en pleno desarrollo. Sin dejar de
lado que dependiendo con quien se pueda establecer una Alianza
Estratégica se pueda buscar que la marca se internacionalice a
través de la exportacion a el mercado de los Estados Unidos, esto
sin lugar a duda podra llevarse acabo solo con la certificacion
necesaria que se requiere para poder exportar. Obviamente que al
ampliar el segmento del mercado debera aumentar la produccidén y
se espera que para esta etapa las ventas aumenten en mas de un
300% de la etapa anterior, por lo menos o mas dependiendo de la
demanda.

4.2 INVESTIGACION DE MERCADO.

En esta seccidn las decisiones que se tomen en el area de mercadotecnia, y en otras areas

de la empresa, se debe buscar siempre la satisfaccion del cliente, para llevar acabo esto

es necesario conocer las necesidades del mismo y como pueden satisfacerse. La

investigacion de mercado se utiliza como una herramienta valiosa en la obtencién de esta

informacion.
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TAMANO DEL MERCADO.

Segmento del Mercado

En el corto plazo el segmento del mercado elegido son principalmente duefios de
pequefias zapaterias que estdn ubicados en zonas populares de las diferentes
delegaciones de nuestro Distrito Federal, que pueden estar ubicadas dentro o fuera de los
mercados populares de diferentes colonias, aunque en ningin momento se descarta la
posib. -1} de que estas zapaterias se encuentren en la zona metropolitana del D.F.e
inclusive en otros estados. También abarca lo que son los puestos semifijos y de tianguis
sobre ruedas que se dediquen a este giro. Esta segmentacidn tienen bien definidas las
siguientes caracteristicas.

Caracteristicas del segmento del mercado.(clientes)/*®
Clientes que gustan por consumir calzado mexicano para su venta.

Clientes que gustan por consumir calzado de piel para su venta.
Clientes que requieren de calzado escolar, casual o de descanso para su venta.

VvV V Vv V

Clientes que gustan por consumir imitacion del calzado de moda de marcas
reconocidas, a un mejor precio, sin que tenga que disminuir en gran cantidad la
calidad del calzado.

> En general, clientes que muestran preferencia por los precios bajos en sus compras.

DEMANDA POTENCIAL

Con base en investigaciones previamente realizadas para saber cual es la demanda
potencial de la poblacién que asiste a realizar sus compras a el tianguis de calzado de la
calle costa Rica, donde se quiere penetrar y la cantidad que consume podemos concluir lo
siguiente:

'* Aqui la palabra “clientes” se refiere a aquellas personas que son duefios de pequefias zapaterias, puestos en
los tianguis sobre ruedas, o puestos semifijos.

33



CAPITULO 4

EL MERCADO

CORTO PLAZO

MEDIANO PLAZO

LARGO PLAZO

Para que la empresa sea rentable se tiene que cubrir el .05% del
mercado potencial, es decir que por cada 1000 personas que asisten
a realizar sus compras a dicho tianguis antes mencionado, se debe
captar a por lo menos 25 clientes potenciales, que consuman como
minimo 12 pares de nuestro calzado. En otras palabras se debe
alcanzar ventas de alrededor de 300 pares mas o menos a la
semana para que se logre alcanzar la venta de por lo menos 800
pares mensuales aproximadamente.

Se espera alcanzar un crecimiento del mercado de tal forma que
ahora por cada 1000 personas que estén catalogadas como clientes
posibles, se capte por lo menos 50 que consuman por lo menos 12
pares de nuestro calzado, para alcanzar ventas de alrededor de 600
pares semanales ya que para esta época se buscan establecer
diferentes canales de distribucién que colaboren a que se cumpla lo
antes mencionado.

Se espera un crecimiento tal, que ahora los clientes potenciales
aumenten en un 100% es decir que se espera captar a por lo menos
100 clientes potenciales cuyo consumo minimo sea de 12 pares, en
adelante, para alcanzar ventas minimas de 1500 por semana, es
decir un aproximado de 6000 pares por mes. Ya que para esta
época se busca alcanzar vinculos favorables para que permitan
mejores perspectivas de desarrollo para la empresa.
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PARTICIPACION DE LA COMPETENCIA EN EL MERCADO.

NOMBRE DEL COMPETIDOR |UBICACION |PRINCIPAL VENTAJA
Mineros # 82|ES CONOCIDO, TIENE BUENA
Col. Morelos. | PRESENTACION, ADEMAS DE
CALZADO OCHOAS Del MANEJAR UN MODELAJE EXTENSO Y
Venustiano SURTIDO
Carranza
D.F.
Jardineros #|ES  CONOCIDO TIENE  BUENA
25 Col | PRESENTACION, Y BUENA
CALZADO JENNY Morelos. Del | REPUTACION
Venustiano
Carranza
D.F.
Mineros # 82|ES CONOCIDO TIENE BUENA
Col. Morelos. |PRESENTACION Y REPUTACION
CALZADO GENNY Del ADEMAS DE QUE HA INCREMENTADO
Venustiano LA CALIDAD DE SUS PRODUCTOS EN
Carranza LOS ULTIMOS ANOS Y DESEA ESTAR A
D.F. LA VANGUARDIA.
Plomeros #54 | BUENA REPUTACION EN EL MERCADO
Col. Emilio
Carranza. Del
CALZADO SCANDALO Venustiano
Carranza

D.F.
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NOMBRE DEL COMPETIDOR |UBICACION PRINCIPAL VENTAJA

COSTA RICA # 115 |BUENA REPUTACION Y UN

COL. CENTRO EXCELENTE MODELAJE

CALZADO NAPOLES

CALZADO ANGELY

COSTA RICA ESQ.
GONZALEZ ORTEGA
COL. CENTRO

FABRICANTE DE CALZADO TIPO
SANDALIA DE REGULAR CALIDAD
PERO A BAJOS PRECIOS

Estas marcas de calzado para dama, son de pequefios talleres de fabricacion, como el que

se pretende crear y son solo una muestra representativa de la amplia gama que existe en

el tianguis de calzado que se realiza en la calle de Costa Rica en el centro de la ciudad de

México de donde el consumidor tiene para escoger su mejor opcion.
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4.3

ESTUDIO DE MERCADO.

Objetivo del Estudio de Mercado.

>

vV V V V

Identificar cual es la marca que relacionan mas con el calzado de dama que se desea
fabricar.

Conocer la aceptacién de nuestro producto en el mercado.

Identificar que caracteristicas del producto prefieren

Investigar con que frecuencia lo consumirian los posibles clientes potenciales.

Conocer en qué lugar les gustaria que se hiciera la entrega de la mercanci>.

ENCUESTA TIPO.

iHOLA! Soy un Emprendedor de negocios y estoy por introducir una nueva marca de

calzado nacional hecho aqui en el D.F. Se trata de calzado para dama y nifia en piel con

suela que puede ser de poliuretano, ranil o bien de pvc. Y para poder ofrecerte un muy

buen producto te solicitamos lienes la siguiente encuesta:

1.

Observe bien la muestra de nuestro calzado e indique segun sus caracteristicas a que
marcas que usted conoce se asemeja mas, anote la de mayor similitud.

¢ Que tipo de corte prefiere para el calzado de dama o de nifia que usted vende en su

negocio ?

En piel En sintético 6 En textil

¢Con que tipo de suela sintética le gustaria el calzado ?

Poliuretano Ranil Pvc

¢Que tipo de forro le gustaria que llevara el calzado?

Textil Carnaza Piel
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5. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por un par de calzado para dama con las anteriores
caracteristicas que usted sefialo?

De $80 a $100 De $100 a $120 De $120 para arriba
6. éCuanto estarias dispuesto a pagar por un par de calzado para nifia?
De $70 a $80 De $80 a $100 De $100 para arriba
7. ¢Con que frecuencia lo comprarias?
Cada semana
Cada quince dias
Cada mes
En mas tiempo
Otra

8. ¢En que lugar te gustaria adquirir tu mercancia?

En tu zapateria bien establecida

En tu puesto de tianguis

En tu local de mercado o bazar

En tu domicilio particular

Te agradecemos por tu valiosa cooperacion e informacion.
“"MUCHAS GRACIAS"”
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APLICACION DE ENCUESTA.

La informacion se obtuvo mediante entrevistas personales durante el periodo de agosto a
septiembre del 2001. El numero de encuestas aplicadas fue de 200, y se realizdé de
manera aleatoria . Se les mostré una muestra de nuestro producto, que en este caso fue
de tres pares de calzado de disefio diferente, para que se tuviera una idea mas clara de lo
que se les estaba preguntando. Se aplicaron personalmente las encuestas para aclarar
cualquier duda.

RESULTADOS OBTENIDOS.

A continuacidn se muestran los resultados obtenidos de las encuestas aplicadas a
diferentes duefios de zapaterias y tianguistas que acuden a surtirse a el tianguis de
calzado que se realiza en la calle de Costa Rica en la Col. Centro de la ciudad de México
D.F.:

1) Marcas que se asemejan a el calzado presentado de acuerdo a sus caracteristicas:

- Creaciones Ochoas 67
- Creaciones GENY cqjection 54
- Calzado JENNY 34
- Calzado Napoles 30
- Calzado Escandalo 15

2) Corte del calzado que se prefiere:
- Corte de Piel 185

- Corte Sintético 12
- Corte en Textil 3
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3)

4)

)

6)

7)

Tipo de suela que se prefiere:

- Poliuretano. 73
- Ranil. 65
- pVC. 62

Tipo de forro que se prefiere:

- Piel 153
- Carnaza 14
-Textil 33

Lo que estan dispuestos a pagar por un par de calzado de dama con las caracteristicas
que ellos (encuestados), eligieron en las anteriores preguntas:

-De$80a% 100 57
- De $100 a $120 108
- De $120 en adelante 35

Lo que estan dispuestos a pagar por un par de calzado de nifia con las caracteristicas
que ellos (encuestados), eligieron en las anteriores preguntas:

- De $60 a $80 122
- De $80 a $100 68
- De $100 en adelante 10

La frecuencia con la que, comprarian los productos resulto ser la siguiente:
- Cada semana 108
- Cada quince dias 65

- Cada mes 25
- En mas tiempo 2
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CONCLUSIONES DEL ESTUDIO REALIZADO

Con base en las encuestas realizadas pudimos apreciar que el consumidor esta realmente
interesado en adquirir, calzado de dama y nifa en piel, con suelas de preferencia de
poliuretano, y con forros de preferencia de piel. Por otra parte el porcentaje de
consumidores que estan dispuestos a realizar sus compras llama la atencién porque mas
del 50% opto por consumirlos semanalmente, lo que quiere decir que este tipo de calzado
o0 sea la linea del producto tiene buena aceptacion. Cabe mencionar que existe una gran
competencia que realizar, ya que existen marcas que estan bien identificadas por los
clientes. Por Uitimo los clientes estan dispuestos a pagar alrededor de $100 a $120 por par
de dama, en medio mayoreo (de media docena para arriba del mismo estilo) y de $60 a
$80 por par de nifa.

A pesar de obtener resultados ecperados, creemos que la muestra no es lo
suficientemente amplia como para darnos una idea real de la aceptacidn de nuestro

producto ya que depende todavia de muchos otros factores.

4.4 DISTRIBUCION Y PUNTOS DE VENTA.

El punto de venta principalmente en un corto plazo sera el tianguis de calzado que se
realiza todos los dias miércoles y sabados alrededor de las 3: 00 a las 10:00 de la mafiana,
donde acuden duefios de zapaterias (minoristas) del D.F. y del interior de la replblica.
También se realizara directamente la distribucidn a los minoristas, con el medio de
transporte que con el que cuenta la empresa, con el previo conocimiento de la cantidad de
lotes de calzado por entregar, estos minoristas hardn llegar el producto a los
consumidores finales. A medida a que la demanda aumente, se considerara adecuada la
integracion de una o dos personas que realicen esta operacion.

éPor qué selecciono este sistema?

Creo que esta opcion es la mas conveniente al principio, ya que lo que se requiere es que
se conozca la marca y el producto y en este punto de venta es de gran ayuda porque ahi
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se concentran los productores de calzado principalmente del D.F. y de otras partes
cercanas a la ciudad como lo son algunas regiones del Estado de México.

Esta eleccidn de distribucion permite que el producto llegue a través de un solo
intermediario que en esta eleccion es el minorista duefio de pequefias zapaterias 0
puestos de calzado en tianguis sobre ruedas, haga llegar directamente al consumidor final.
Esta forma seria la mas adecuada al inicio del negocio, posteriormente se buscaran otros
canales de distribucidon, como lo son los intermediarios mayoristas que colocan mas
productos, en lugares en donde todavia no podemos llegar.

Diserio del proceso de Distribucion del producto.
1. Productor » Minorista — » Consumidor final
2. Productor ——® Intermediario — Minorista ——® Consumidor Final

4.5 PROMOCION DEL PRODUCTO O SERVICIO

Promocionar es esencialmente un acto de informacion, persuasion y comunicacion, que
incluye varios aspectos de gran importancia, como son: la publicidad, la promocion de
ventas, las marcas, e indirectamente las etiquetas y el empaque. A través de un adecuado
programa de promocion, se puede lograr dar a conocer un producto o servicio,
incrementar el consumo del mismo, etc.

PUBLICIDAD

En esta seccion el objetivo de la empresa es precisamente hacer llegar un mensaje al
mercado meta y el propdsito principal es crear un impacto directo sobre el cliente para
que compre nuestros productos, con el consecuente incremento en las ventas.

La publicidad que la empresa utilizara al inicio del negocio serdn volantes, que se
distribuiran principalmente en el tianguis de calzado mencionado en esta segunda parte de
la presente investigacion.

A continuacién se mostrara el volante que nos ayudara a publicitar:
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MODA CASUAL

TE OFRECE UN EXTENSO SURTIDO EN
CALZADO PARA DAMA Y NINA EN LAS MEJORES
PIELES , CON LOS MEJORES DISENOS, Y
MODELOS DE ULTIMA MODA, A PRECIOS
VERDADERAMENTE COMPETITIVOS .

CON GUSTO TE ATENDEREMOS EN NUESTRAS
DOS DIRECCIONES:

MINEROS #82 .COL. MORELOS. Del Venustiano
Carranza. Tel : 5 55 7957262 de Lunes a Viernes de
9:00 a 19:00 hrs.

Gonzélez Ortega y Costa Rica , Col. Centro Del

Cuahutemoc. Sélo los dias miércoles y viernes de
3:00 a 10:00 hrs.

"CONSUNA CALZADO NEXICANC®
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PROMOCION DE VENTAS

La promocion de ventas que pretende emplear la empresa, para que el cliente ubique el
producto de en el mercado, sera de regalar uno o mas regalos en cada compra del
producto estos obsequios van desde bolisas para despachar su calzado en sus zapaterias
con nuestra publicidad impresa, asi como herramientas necesarias para exhibir o probarse
el calzado, esto quiere decir que se obsequiaran calzadores, y exhibidores de calzado con
nuestra publicidad impresa.

MARCA
La marca en estd ocasion serd la misma que el nombre de la empresa con una pequefia
frase publicitaria:

pAgXekgXoXoXoXgAQA(
CREACYONES MEMGE 1obh tAsea

ETIQUETA

La etiqueta es una forma impresa de dar informacion del las caracteristicas del producto a
nuestros clientes. Ademas que no solo son exigidas por la ley, sino que pueden jugar un
papel muy importante en la imagen que el consumidor se haga del producto, por lo tanto
es importante disefarlas con mucho cuidado y detenimiento

En este caso nosotros sélo agregaremos a la etiqueta del producto las siguientes
caracteristicas:

. CREACKONESMAGREE ~orscoson: |

ﬁﬁﬁﬁﬁﬁgg*ﬁ*ﬁﬁ*

\ CORTE: VACUNO - FORRRO: TEXTIL — SUELA: SINTETICA

RFC - CATF741002

44



CAPITULO 4 EL MERCADO

EMPAQUE
El empaque debe ayudar a vender el producto, aparte de contener el nombre y logotipo
de la empresa, para ayudar como medio publicitario, debera ser reciclable, en ese sentido

el empaque sera de cartén no comprimido para que dure y para que sea reciclable.

4.6 FIJACION Y POLITICAS DE PRECIO.

La fijacion de precio es sumamente importante, pues el precio influye en la percepcion
que tiene el consumidor fina! - " re el producto o el servicio. Sin olvidarse a que tipo de
mercado se esta enfocando el producto, debe saberse si lo que buscara el consumidor
serd calidad, sin importar mucho el precio, o si el precio serd una de las variables de
decision mds importantes. En muchas ocasiones una mala fijacion del precio es la
responsable de la escasa demanda de un producto.

El precio de un producto o servicio es una variable relacionada con los otros tres
elementos de la mezcla de la mercadotecnia: plaza, publicidad y producto.

La fijacién para nuestro producto dependera de los disefios que se fabriquen, puesto que
existen algunos modelos de calzado que se llevan mas materia prima que otros, pero
pondremos como ejemplo la siguiente consideracion: Ejemplo de un lote (tarea) de 24
pares de zapato de un mismo modelo

Nota: nuestro sistema de fijacion de precios contempla el pago, que se les paga a destajo

por par a los trabajadores que intervienen en el proceso de fabricacion.

COSTOS VARIABLES = CV (Materia Prima por unidad de producto, costos de
fabricacion etcétera)

Por lote de 24 pares

MATERIA PRIMA COSTO UNITARIO TOTAL

- Piel 360 Decimetros $ 1.55 x dec. $ 558.00
- Forro 2 Metros $15.00 x metro. $ 30.00
- Suelas*'® 24 pares $28.00 x par $ 672.00
- Planta y Costilla 24 pares $ 2.00 x par $ 48.00
- Pegamentos 2 litros x tarea $30.00 x litro $ 60.00

¥ varia el costo de acuerdo al modelo de la suela.
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- Contraortes y Casquillos 2mts $18.00 x metro $ 36.00
- Accesorios (tachuela, Clavo, etc.) $ 5.00 x par $ 120.00
- Etiquetas para el zapato 24 pares $ 1.50 x par $ 36.40
- Cajas para empacar. 24 cajas $ 2.20 x par $ 52.80
- Cortado por destajo x par (24p) $ 3.00 x par $ 72.00
- Rebajado por destajo x par (24p) $ 1.00 x par $ 24.00
- Maquinado por destajo x par (24p) ¢ 7.00 x par $ 168.00
- Montado por destajo x par (24p) $ 4.00 x par $ 96.00
- Pegado por destajo x par (24p) $ 2.50 x par $ 60.00
- Adornado por destajo x par (24p) $ 2.00 x par $ 48.00

$ 2,081.20

Costo Variable por par es de ($ 2,081.20/24 pares) = $ 86.71

COSTOS FIJOS = (Gastos de oficina, gastos administrativos, y todos aquelios
que no se puedan asociar directamente a la fabricacién de cada unidad de
producto de la empresa).

Costos Fijos Mensuales.

- Renta $3,000.00
- luz $ 400.00
- Agua $ 50.00
- Teléfono $ 300.00
- Gasolina $ 300.00
- Sueldos $2,800.00

$6,850.00
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POLITICAS DE PRECIO

- No se otorgaran descuentos por volumen ni por pronto pago.

- En el corto plazo no se piensa pagar comision por venta, pues los integrantes de la
familia que participen en el equipo de trabajo fungiran como vendedores.

- Se piensa adoptar un precio similar a los productos de la competencia. Por ejemplo
el calzado de dama debe oscilar entre $100 y $1°"

Si se planea una produccidon de 800 pares mensuales al inicio.

1. El costo total del producto o servicio sera de:

CV + (CF/produccion esperada) = Costo Total (CT)
$ 86.71 + ( $6,850.00/800)= $95.30

2. El porcentaje de ganancia deseado (acorde con la politica de precios) para la empresa
sera.

25 % (Para igualar el precio a productos sustitutos)

3. Calculando el precio de venta para los dientes en el canal de distribucion queda de la
siguiente manefa:

(PV) = CT+ (CT multiplicado por el porcentaje de ganancia deseada)
El cliente inmediato seria los minoristas, duefios de pequefias zapaterias de la ciudad
de México.
(PV) = $ 95.30+ ($95.30 x 25%) =$119.12
4. Obteniendo el punto de equilibrio (ventas minimas para cubrir los costos de la
empresa):
Punto de Equilibrio = CF/(PV-CV)
PE = $6,850.00/($119.12-$86.71)= 211 pares./*

5. Estimando el precio de venta del producto al consumidor final resulta lo siguiente:
(PVF) = Precio al minorista + (Precio al minorista por el % de ganancia deseada por el
minorista)
$119.12 + ($119.12 x 50 %) = $178.68

* El punto de equilibrio es considerando las estimaciones hasta el momento
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4.7 PLAN DE INTRODUCCION AL MERCADO

Este Plan es la estructuracion de acciones concretas a realizar en los primeros meses de
desarrollo de la empresa, para garantizar una entrada exitosa al mercado; el plan debe
tomar en consideracion la manera en que dara a conocer la empresa sus productos a los
clientes potenciales y cdmo se posicionara en el mercado.

Primero que nada queremos que el cliente conozca el producto, - J no podemos regalar
muestras gratis, por que saldria muy caro y nuestro presupuesto se veria afectado,
consideramos como una muy buena alternativa, promocionarnos mediante volantes
informativos, donde vengan fotografias de nuestros diferentes modelos de calzado
existentes y donde nos pueden encontrar. Este volante informativo, o0 medio de publicidad
tendra un costo aproximado de :

$1500.00 : impresion de 10,000 volantes , a dos tintas, tamafio media carta, en papel
caple de 35 Kg.

4.8 RIESGOS Y OPORTUNIDADES DEL MERCADO

RIESGOS:

» Que el producto no sea aceptado por el consumidor. Si esto ocurre nuestra empresa
quebraria y todos saldriamos perdiendo. Este punto es el mds importante, por eso se
necesita hacer mucha publicidad y muy buena para que la gente acepte el producto y
lo consuma.

> Que nuestros ingresos sean menores que nuestros gastos. Si esto sucede, quiere decir
que no estamos vendiendo lo suficiente o que el precio no es el indicado. Esto puede
pasar al principio, siempre y cuando hayamos previsto que al paso del tiempo nos
repondremos y obtenernos lo que perdimos, mas utilidades.
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OPORTUNIDADES

> Que los consumidores acepten el producto. Esto implicaria competir con las marcas ya
existentes cuyo calzado son similares en el mercado. Abriendo una oportunidad.

> Que tengamos ingresos favorables para mejorar la escasa tecnologia existente y que a
su vez nos permita aumentar la produccion para atacar otros mercados.

> Que alguna empresa similar o un poco mas grande le guste nuestro calzado y quiera
aliarse con nosotros para fortalecer nuestras virtudes y de esta manera buscar
mayores utilidades. .
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4.9 SISTEMA Y PLAN DE VENTAS (ADMINISTRACION)

Las ventas constituyen una de las funciones basicas de la empresa. El mejor sistema
contable, la mejor publicidad y los mejores métodos de produccion no podran ayudar en
nada si las ventas no ocurren, nada pasa en la empresa hasta que alguien vende.

El sistema de ventas por emplear por esta Empresa Familiar, es sencilla y nada compleja,
ya que, es un sistema de ventas personales, directamente en los puntos de venta
mencionados en el presente capitulo. Sin dejar de lado las visitas continuas que se
realicen a las pequefas zapaterias de las colonias del D.F., por ejemplo pensamos que -
un primer momento a parte de conseguir un lugar en el punto de venta, de la calle de
Costa Rica y Gonzalez Ortega, donde se realiza el tianguis de calzado, debemos empezar
por visitar las zapaterias pequefias de la delegacién Iztapalapa, por considerarla una gran
posibilidad de aceptacion, ya que a parte de ser muy extensa, ahi se encuentran en su
gran mayoria gente de escasos recursos, y por lo regular existen mds zapaterias y
diversos negocios pequefios. Y por el momento podriamos conformar un pequefio

organigrama como lo muestro enseguida:

JAVIER CASTILLO
ENCARGADO DE VENTAS
ZONA
TIANGUIS DE CALZADO
Costa Rica Esq Gonzalez Ortega.

v

DANIEL CASTILLO ALVARO CASTILLO
ENCARGADO DE VENTAS ENCARGADO DE VENTAS
ZONA ZONA
ORIENTE ESTADO DE MEXICO
PRINCIPALMENTE PRINCIPALMENTE
DEL. IZTAPALAPA CIUDAD NEZAHULCAYOTL
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CAPITULO 5. PRODUCCION

5.1 OBIJETIVOS DEL AREA DE PRODUCCION.

“Produccion es la transformacidn de insumos, a través de recursos humanos, fisicos y
técnicos, en productos requeridos por los consumidores. Estos productos pueden ser
bienes y/o servicios.”/*°

“Producto, es el resultado final de un proceso de produccion, el cual puede ser un bien o
servicio, que representa un satisfactor para el consumidor”/?!

En el drea de produccidn, se tiene planeado producir a corto plazo un total aproximado de
800 pares mensuales. En el mediano plazo esperamos incrementar nuestra produccion a
2500 pares mensuales, mediante un incremento progresivo, planeando un nivel de
produccion de mas de 5000 pares mensuales, en el largo plazo. Acorde con las
estimaciones de la mercadotecnia.

5.2 ESPECIFICACIONES DEL PRODUCTO

Nuestro producto consiste en, calzado para dama y nifia, con modelos casuales y
escolares. Elaborados con pieles de corte vacuno, que pueden ser napas, oscarias,
charoles, nobuk y gamuza. Dependiendo de la demanda que se tenga. Su forro es textil,
se utilizaran oropales, sintéticos, o bien carnaza de piel de cerdo.

Las suelas se les denominan bases y son sintéticas que bien pueden ser de poliuretano,
ranil, o pvc, esto segln en las consideraciones que se obtuvieron a través de las
encuestas.

El color del calzado por lo general siempre es el negro, sin dejar de lado que se puede
producir, de otro color dependiendo de la demanda.

2 Eduardo Alcaraz Rodriguez. El Emprendedor de Exito. Guia de planes de negocios. McGraw-Hill. México.
1995 pag 81.
1 Idem.
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5.3 DESCRIPCION DEL PROCESO DE PRODUCCION.

El proceso de produccidn para esta empresa es el siguiente:

1. Recepcion, inspeccion y almacén de las materias primas:

Se reciben los materiales de acuerdo a las caracteristicas y volimenes establecidos,

vigilando que no se encuentren dafados o la calidad sea menor a la solicitada.

Se reciben las materias primas, y se revisan minuciosamente para detectar todos los
defectos que puedan tener sobre todo la piel, ya que por su naturaleza del animal, puede
tener diferentes marcas que se procuran no ocupar, el animal esta expuesto a tener
garrapatas, y estas pueden hacerle marcas importantes en la piel, por eso se debe estar
alerta para no ocupar esas partes de la piel, por que podria no ser estético para el
producto. Aparte de que también se debe localizar la marca que le hacen los ganaderos a
sus reses, esta parte tampoco se ocupa.

Los materiales que se reciben son: piel, cuero, forro, suela, contrafuerte, casquillos, hilo,
ojillos, agujetas, hebillas; tachuelas, pigmentos, alcohol, gasolina, lijas, bases de
poliuretano, PVC expanso, PVC comprimido, ranil, bolsa y cajas para empacar Etc.
dependiendo del modelo o modelos que se estén procesando.

2. Seccion de corte:

Desde esta seccion se inicia el control de los materiales que seran utilizados en todo el
proceso. El corte de piel se realiza manualmente con la ayuda de cuchillas para cortar piel
y los moldes de el modelo que se quiere cortar, estos moldes son de lamina galvanizada
algo gruesa. Esta operacion se realiza sobre una mesa de cortado que en su superficie
tiene una lamina también. La piel utilizada, proviene principalmente de los lomos de las
reses, que en ocasiones se encuentra dafiada por los alambres, garrapatas o accidentes
que le producen lastimaduras al animal y que dejan marcas en la piel, que surgen al
momento de curtir la piel. El obrero encargado de realizar los cortes, debe cuidar al
acomodar los patrones del modelo del zapato de no incluir estas partes lastimadas.
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El obrero cortador, se le asigna la tarea de cortar exclusivamente los nimeros que se le
indiquen, ejemplo:

Numeracion: 2211/21 23 | 1/2 | 24 [ 1/2 | 25 | 1/2 | 26
Pares a cortar: 24| 4 4 4 4 2 1 1 =26

El obrero cortador, respeta estas indicaciones e inician el corte de los nimeros mayores,
para aprovechar al maximo la piel, colocando los nimero menores Utilmente, evitando el
desperdicio desorbitante.

- El corte de forro sigue las mismas caracteristicas del corte de piel, excepto que los moides
o patrones del forro tienen una diferencia minima con los de la piel, aunque parezcan

iguales y al momento del armado y montado del calzado, se notara.

3. Transporte a seccion de rebajado.

El material cortado se transporta manualmente a esta seccidn de maquila del rebajado.

4. Seccion de rebajado.
El rebajado se realiza con una maquina especialmente para esta seccidén y consiste en

rebajar las orillas que se coseran y se uniran, para que no tenga bordos.

5. Transporte a la seccion de maquinado (pezpunte o cosido).
El material cortado se transporta manualmente a la secciéon de maquinado.

6. Seccion de maquinado

En esta seccion se pone en la parte interna del calzado, el nimero, modelo y lote de
fabricacion que le corresponda. El forro se cose, se une la piel y el forro con pegamento
para que no surjan arrugas y calce perfectamente. Se cose el forro con la piel y se corta el
sobrante de forro, se cosen los lados del calzado con la vista principal o sea la puntera,
con mucho cuidado, evitando errores para que el calzado no quede deforme.

Dependiendo el modelo se pega o se cose, segun sea el caso, sobre lo ya rayado una
hebilla 0 adorno de acuerdo al modelo. Paralelamente también se cose a la plantilla del
zapato una etiqueta que lleva la marca de la empresa.
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7. Transporte a la seccion del suajado.
El material que se requiere para las plantas del calzado y sus casquillos se lleva a maquilar
a esta seccion. Pero se requiere que alternamente se realiza con anterioridad, para que

posteriormente después del maquinado el proximo paso sea el del montado.

8. Seccidn del suajado.

Con una maquina especialmente para esta seccion se suajan las plantas, colocando los
moldes previamente hechos para las plantas sobre las fibras comprimidas que deben ir
junta. - s parte interna de la horma. Con la misma maquina se suajan los “casquilios”,
“contraortes” que son de un material llamado "celastec", que son de fibra “celtec”.

9. Transporte a la seccion de montado.
El material suajado y el material que proviene de la seccidn del maquinado se transporta

manualmente a la seccion de montaje.

10. Seccion de montado de puntas, lados y talén.

Esta seccion se realiza de forma manual directamente:

Se fija la planta a la horma mediante tachuelas o grapas, se le pone pegamento a la
planta para que al realizarse el montado se fije de inmediato. Se moja el casquillo y
contrafuerte de celaste con activador y se mete a la puntera y al talon del corte ya
maquinado respectivamente, se embarra de cemento las orillas del corte y se le da un
tiempo para que se seque, posteriormente se monta manualmente dandole tirones a la
punta a los costados y al talon con unas pinzas especiales para este seccién. Ya terminada
de montar la tarea se procede a descarnar y a quitar tachuelas, esto es que le rebajan los
bordes de piel con una navaja especial para esta operacion y le quitan las tachuelas de la
planta.

11. Transporte a la seccién de pegado.
El zapato se transporta manualmente a la seccion de pegado.
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12. Seccion de pegado.

El corte de zapato ya montado en la horma y las suelas, se raspan, o se cardan con una
carda especial utilizando un banco de acabado para tal efecto. Esto se realiza para que al
untar el pegamento, los materiales absorban adecuadamente, el pegamento que se coloca
con una brocha de cerdas de caballo o con la mano directamente. Si fas suelas son bases

de pvc*, o ranil se limpian perfectamente con acondicionador de bases o activador. Si las

bases o suelas son de poliuretano se requiere, cardarlas para su mejor adhesion.

La base se calien  ara activar el pegamento de la base y se une al zapato, se meten a
una maquina especial para pegar el calzado, esta maquina es una prensa hidraulica o
neumatica manteniendo una presion constante durante unos segundos y listo quedan
pegados.

13. Transporte a la seccion de acabado o adornado

El zapato se transporta manualmente a la seccion de acabado.

14. Seccion de acabado.

Se saca la horma del zapato, se desaparece o sea se quitan todas las manchas del
cemento sobre el zapato, se pegan las plantillas, se cortan los excedentes del forro y
finalmente se lava, pinta, lustra y se pule el zapato.

15. Transporte a empaque y almacén.
El calzado se transporta manualmente al empaque final.

16. Empaque y almacén.
El calzado se empaca en cajas y se almacena para su distribucion.

* Estas suelas son sintéticas y son de las mas econdmicas a diferencia de las de poliuretano.
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5.4 DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO
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5.5 CARACTERISTICAS DE LA TECNOLOGIA.

Nuestro producto se caracteriza por su trabajo artesanal, en gran parte del proceso, asi
como la tecnologia juega un papel fundamental en nuestro proceso de produccion, y esta
radica principalmente, en el uso de las siguiente maquinas:

En la seccion de suajado se requiere de una maquinaria suajadora que si bien no es muy
sofisticada, es de suma importancia al inicio del proceso ya que esta actividad, dificilmente
se puede hacer manualmente y seria muy lento.

En la seccion de maquinado sobre todo, ¢ -+ juiere de una maquina de coser para realizar

esta tarea, esta maquina puede ser una Brother, especial para calzado, o de otra marca.

En la seccion del pegado se utiliza una maquina que podria considerarse como la maquina,
con un poco mas de sofisticacién que las demas, donde se pegan las suelas de los
zapatos, donde se pegan a presion, con la ayuda de una compresora que ayuda a generar
aire para efectuar esa presion requerida para pegar las suelas.

5.6 MATERIA PRIMA

La materia prima que se requiere para el procesamiento de la produccion de nuestro
calzado es la siguiente. Si se pretende alcanzar una produccion de 200 pares a la

seémana:

200 pares de suela
3000 decimetros de piel
18 metros de oropal
200 cajas para empacar

vV V V V¥V V¥V

etcetera.
Nuestro proveedor va a ser uno solo:

Peleteria " El trébol” ya que tiene un extenso surtido en pieles y suelas con unos muy

buenos precios y la ventaja que se obtiene al tener a este solo proveedor es que con él
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nos surtimos de toda nuestra materia prima. Ademds de que nos surte a domicilio sin
costo alguno.

Este distribuidor esta ubicado en Av. Ferrocarril de Cintura No. 1182 Col. Morelos Tel. 57
02 58 89.

5.7 CAPACIDAD INSTALADA

Se espera tener una capacidad instalada de produccion al inicio del negocio de poder
producir de 200 a 250 pares a la semana lo que significaria fabricar por lo menos 800
pares por mes, esperando tener un crecimiento mensual gradual a partir de los seis meses
hasta alcanzar una produccion mensual de 3000 pares en un largo plazo.

5.8 MANEJO DE INVENTARIOS

Para conocer el punto de reérden de cada materia prima, nuestro proveedor nos ha
solicitado que los pedidos se realicen con una semana de anticipacion, por ejemplo: el
consumo al mes de piel es de 12000 decimetros de piel, considerando cuatro semanas de
5 dias laborales el consumo por semana es de 3000 decimetros. Y el consumo diario es de
600 decimetros. Puesto que el proveedor tarda 5 dias en surtir la materia prima, 5 *600 =
3000.

1 dia de margen: 1*600=600 decimetros

Entonces:

300 decimetros punto minimo en almacén.

600 decimetros de margen

900 decimetros en inventario minimo aceptable antes de reordenar por semana./*

* Cabe mencionar que al inicio del negocio conforme se logre establecer pedidos de nuestro calzado se estara
comprando solamente lo necesario .
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5.9 UBICACION DE LA EMPRESA

La empresa estd ubicada en la calle de Mineros No, 82 Esq. con Hojalateria Col. Morelos,
en el Distrito Federal. Se escogio esta direccidn debido a que en esta colonia se ubican los
principales productores de calzado del D.F. Ademds que aqui cerca se encuentra nuestro

proveedor y nuestro fundamental punto de venta.

Para la realizacion de esta Empresa Familiar se utilizard como taller un departamento
facilitado por un familiar del emprendedor, acondicionandolo de ~  ‘orma que este sirva
como taller de fabricacion.

Cubriendo el tramite del permiso de uso de suelo de esta zona.

Se escogid este lugar porque también se considero que la gente que viene del interior de
la republica a realizar sus compras por lo regular llega, cerca de aqui, llegan directamente
a Tepito, al mismo centro de la ciudad, a el mercado de sonora, y la estacién de
autobuses de oriente la tapo, queda a unos minutos de aqui. Pienso que puede ser de
gran ayuda las referencias antes mencionada para aquellas personas que estén
verdaderamente interesadas en consumir nuestro producto, y quieran realizar sus compras
directamente en el taller de produccion.

59



CAPITULO 5

PRODUCCION

5.10 DISENO Y DISTRIBUCION DE PLANTA Y OFICINAS.
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5.11 EQUIPO DE TRABAJO Y CAPITAL PARA GASTOS DE OPERACION.

La eleccion del equipo requerido es uno de los factores mas importantes para el inicio de
las operaciones de cualquier empresa, sobre todo si se trata de una empresa como la que
se pretende crear, en virtud de los elevados egresos que se van a realizar y de las
limitadas opciones de financiamiento, se debe realizar con minucioso cuidado la eleccién
de nuestro equipo de trabajo.

El equipo de trabajo minimo que se requiere para iniciar operaciones es la siguiente:

DESCRIPCION IMPORTE
1 MAQUINA PEGADORA $8,500.00

1 MAQUINA DE COSER $8,000.00

1 BANCO DE ACABADO $5,500.00

1 MESA DE CORTADO $ 800.00

5 MOLDURAS DIFERENTES (DIS. DIFERENTES) $2,500.00

5 CARRETILLAS $2,000.00

4 TAREAS DE HORMAS $8,000.00

8 CAJAS DE MANIOBRA $ 400.00

1 ESCRITORIO Y EQUIPO DE OF $2,500.00

1 AUTOMOVIL DE CARGA (COMBI) $35,000.00
TOTAL $73,200.00

Cabe mencionar que estos precios fueron tomados en octubre del 2001, y que en su
mayoria son maquinaria de segundo uso, pero en muy buen estado por que las nuevas
tienen un precio mucho muy elevado, que seria mas dificil adquirir.
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El Capital para gastos de operacién que se requiere para iniciar el negocio es
aproximadamente de:

DESCRIPCION IMPORTE
COMPRA DE MATERIA PRIMA $47,047.00
RENTA $ 3,000.00
SERVICIOS PUBLICOS $ 750.00
GASOLINA $ 300.00
PUBLICIDAD Y PROMOCION $ 1,500.00
SUELDOS $ 2,800.00
SALARIOS $13,650.00
IMSS, INFONAVIT, ETC. $ 1,890.00
TOTAL $ 70,937.00

Estos precios fueron tomados de la lista de precios de el que se pretende serd nuestro
proveedor Peleteria el Trébol

62



CAPITULO 6
ORGANIZACION



CAPITULO 6 ORGANIZACION

CAPITULO 6. ORGANIZACION

6.1 OBJETIVOS DEL AREA DE ORGANIZACION.

En esta area se tiene como objetivo elegir de la mejor manera a el personal que va a
participar en este nuevo proyecto. Sin duda esta labor no es nada facil, esta Empresa
Familiar estara constituida principalmente por obreros calificados en el area de produccion,
y por miembros de mi familia en puestos clave de la empresa como lo es en el area de las
ventas y las finanzas.

Otro de los objetivos de esta area es identificar cual es la estructura organizacional y
cuales seran las funciones especificas de cada puesto.

En general esta area es de esencial importancia ya que de la forma en que este
organizada esta dependera el en el buen funcionamiento de la empresa, asi que aqui se
debe trabajar con cuidado para organizar bien el recurso humano y las actividades a
realizar en la empresa.

Por otro lado debe definirse bien cuales seran los sueldos y salarios que se van a conceder
a los trabajadores de la empresa, ya que de esta forma, esta accién permitird tener una
vision mas clara de cuanto recurso econdmico se destinara.

Es también de suma importancia identificar y elegir cual puede ser el marco legal para la
empresa. Aqui debera buscarse la opcion mas factible y viable, porque recordemos que al
iniciar el negocio cualquier mala decisidn que se tome , puede ser fatal para la empresa.
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6.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Al iniciar el presente negocio la Estructura Organizacional a considerar es la siguiente:

De 11 trabajadores que se emplearan al principio del negocio, 6 son de mi familia, de las
cuales las otras 5 personas son obreros calificados para desempefiar, sus respectivas
actividades. Y nuestra Estructura Organizacional podria quedar de la siguiente manera:

Direcciéon General
Javier Castillo

v v v v

Ventas Cont. Y Compras Produccién Rec. Humanos
Javier Finanzas Javier Ma Eugenia Orozco Ma. Eugenia
Castillo Javier Castillo + Orozco
Castillo y Cortador
& Guadalupe T
Zona Salinas Magquinista
Centro N2
Javier Montador
Castillo N\
l Pegador
N2
Zona Adornadora
Ecatepec
Daniel
Castillo
Zona
Iztapalapa
Alvaro
Castillo
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6.3 FUNCIONES ESPECIFICAS DEL PUESTO
Manual operativo del personal.

Ventas

» En este puesto la actividad principal a realizar, es la de vender el producto de la
empresa, estableciéndose un minimo de ventas por semana en cada zona a cubrir. La
funcidn principal es visitar las pequefias zapaterias de las diferentes zonas, que se
uL+ . en los mercados populares, en las calles de las diferentes colonias o bien a los
que se dedican a el giro de la compra y venta de calzado, que se encuentran en las
plazas o tianguis que se realizan en la semana en las colonias que se encuentran en
los territorios antes mencionados en la estructura organizacional, ofreciéndoles
nuestros productos, especificamente tratando de conseguir pedidos. En otras palabras,
levantar pedidos, para que los mismos vendedores soliciten al drea de produccion el
surtimiento de los mismos para que se entreguen a tiempo , estableciendo de esta
forma la busqueda de clientes cautivos, que consuman nuestro producto.
Especificamente estas actividades seran realizadas por las personas que van a cubrir la
zona de Ecatepec e Iztapalapa.

Por otro lado la persona que atienda la zona centro, se encargara especificamente de
atender el puesto de mayoreo que se tiene que atender en las madrugadas de los
miércoles y sabados en el tianguis que se realiza en la calle de Costa Rica en el centro
de la ciudad de México estableciendo vinculos mds directos, entre los clientes y
nosotros. De esta forma ir conformando una carpeta de direcciones para que
posteriormente sean visitados por los vendedores.

Contabilidad y Finanzas.
» El personal que se va a encargar de la contabilidad de la empresa, sera una persona

externa como lo mencionamos en el capitulo 3. Guadalupe Salinas se encargara de la
contabilidad de la empresa, estara encargada de realizar todos los tramites legales, y
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de hacer los balances, estados de resultados y demas estados financieros, para darnos
los resultados de nuestra empresa y vigilar que todo este al corriente.

» Se tendrd que llevar acabo un registro de entradas y salidas de efectivo, lo que quiere
decir que se tendra que llevar un control preciso de los ingresos y egresos de la
empresa y seran anotados en un cuadernilio de diario, que nos servird para que en
determinado momento que se requiera se realice un balance de resultados que podra
ser realizado por la persona que apoye en el interior de la empresa a la contadora de
la misma.

Produccion

> Para el personal de produccion, el objetivo es realizar el proceso lo mas eficientemente
posible, haciendo todo con cuidado para evitar errores que puedan disminuir la calidad
de nuestros productos. Aqui lo que se busca fomentar es que cada uno de los obreros
que participan directamente en el proceso productivo, se vuelvan autocriticos de su
propio trabajo, esto quiere decir que hay que concientizarlos de tal forma que ellos se
autocalifiquen para saber si estan desempefiando bien o no su trabajo. Y cualquier
problema que se presente debera resolverse inmediatamente a fin de no retrasar el
proceso de produccion y para esto Ma. Eugenia Orozco, la jefa de produccion, debera
ser capaz de resolver el problema y los trabajadores deberan consultarla en todo
momento. Cabe mencionar que Sandra Castillo, también familiar puede ser consultor
externo en determinado momento, ya que ella tiene conocimientos técnicos de control
de calidad gracias a su carrera técnica que obtuvo en el Conalep®.

> Las descripciones de las actividades para cada puesto en el proceso de produccién, se
encuentran mas especificamente, como ya o vimos en el capituio 5, de la presente

investigacion, en la seccién de descripcién del proceso de produccion.

* Colegio Nacional de Estudios Profesionales. (CONALEP)
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Politicas operativas de la empresa.

» Se fomentara la comunicacion entre todos los integrantes de la empresa para que
exista flexibilidad y que las opiniones de todos sirvan para percatarse de los errores,
existentes si es que los hay, crecer y mejorar la calidad de nuestra empresa.

» Los conflictos que llegaran a ocurrir dentro de la empresa deberén resolverse con
caima.

> En la empresa también se fomentard la honestidad. No deberan tomar algo que no les
pertenezca y deberan res, .. - los objetos personales de los demas

> Los empleados deberan tener una actitud positiva y optimista todos los dias, ser
cumplidos, honestos, educados para asi poder desempefiar su trabajo al maximo y
poder atender mejor a los clientes que se visitan para que no dejen de comprarnos. Se
prohibe el comportamiento infantil, las peleas entre empleados, mal trato al cliente, y
ese tipo de conductas perjudiciales para la empresa.

6.4 CAPTACION DE PERSONAL.

Reclutamiento

El proceso de reclutamiento que se puede elegir para captar a los trabajadores principales
que van a participar en el proceso de produccion, serd a través de la solicitacion de ciertos
trabajadores con un perfil bien definido a través de anuncios donde se especifique lo que
se esta solicitando y lo que se ofrece. Puede ser a través de la colocacién de carteles en
lugares visibles, sobre todo en las peleterias, cercanas a este centro de trabajo, o bien en
revistas especializadas en este giro (Industria del Calzado), que estén a la mano de
cualquier obrero especializado en esta industria. Aunque si se toma esta decision debera
considerarse el costo de este medio.

Por otro lado, la ventaja de utilizar el primer método es que es demasiado barato, ademas
que de que creo es la mas importante ya que atrae a un buen numero de aspirantes. Ya
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que los trabajadores que se dedican a trabajar por destajo cuando, no encuentran trabajo
suelen visitar esos lugares para encontrar oportunidades de empleo.

Se les pedird a los candidatos llenen una solicitud de empleo, para tener un expediente de
los que lleguen a ser contratados.

Seleccion

La seleccién del personal se llevara acabo de la siguiente manera:

Se les realizard una entrevista directa, para saber que experiencia tienen y cual es el
puesto que desean cubrir, ya que estos trabajadores se especializan en un puesto
especifico del proceso de produccion, y nosotros les diremos a que precio pagamos por
destajo, aquel trabajo que quieran realizar.

Aparte de eso se les realizard una encuesta para saber sobre su estado civil, numero de
hijos, residencia y otras cosas que nos permitan saber si esa persona puede ser cumplida
y no va a tener muchos problemas para asistir o cumplir bien con su trabajo, o si va a
faltar con frecuencia.

Contratacion

Para realizar la contratacién sdlo se les pedira que lienen un contrato sencillo donde
indicara concretamente que van a ser remunerados bajo destajo, y a que precio. Ademas
concluira con el horario deben de cumplir.

Algunos aspectos laborales a considerar pueden ser los siguientes;

La hora de entrada sera a las 09:00 y se dara una tolerancia de 15 minutos como méximo
la hora de salida sera a las 19:00 hrs
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" Induccién

Primero se les dara la bienvenida cordialmente y se les dira el objetivo y la misién de
nuestra empresa para que tengan una idea bien clara de lo que se quiere alcanzar.
Posteriormente se les dird lo que se espera de ellos, las politicas de la empresa, y las
actividades que va a desempenar en su puesto.

6.5 DESARROLLO DE PERSONAL

La empresa va a tener muy pocos empleados, relativamente. Por lo que se presume que
los miembros de la familia que van a participar en este negocio impondrian el
adiestramiento a los trabajadores, pero recordemos que los obreros que se contraten
tienen un oficio bien definido, y de los cuales ellos saben mas que nosotros

6.6 ADMINISTRACION DE SUELDOS Y SALARIOS

Aungue se utilice el pago a destajo se debera, crear un tabulador segin el puesto para
que los obreros nuevos sepan cual es la cantidad que se paga a destajo.

NOMBRE DEL PUESTO PRECIO X PAR
CORTADOR $ 3.00
REBAJADOR* $ 1.00
MAQUINISTA $ 7.00
MONTADOR $ 4.00
PEGADOR $ 2.50
ADORNADOR $ 2.00

*Para esta parte del proceso se recomienda mejor mandar a maquilar, ya que de un
principio no se cuenta esa maquina necesaria para realizar este trabajo.
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VENDEDOR POR COMISION
NOMBRE DEL PUESTO PRECIO POR PAR
VENDEDOR $3.5
NOMBRE DEL PUESTO SUELDO
JEFE DE PRODUCCION $1000 POR SEMANA
JEFA DE RECURSOS HUMANOS $1000 POR SEMANA
ASISTENTE DEL TALLER
AYUDANTE GENERAL $350 1~ . SEMANA

Cabe mencionar que para inicios del negocio, lo que se debe reducir son los costos, asi
que en un principio, se requiere que la persona que sea encargada o responsable del taller
necesita ser multifuncional, esto quiere decir que deberd realizar mas de una actividad
especifica que le exige su propio puesto. En otras palabras quiero decir que el o la jefa de
recursos humanos, aparte de reclutar gente en un primer momento debera ser asistente
del taller colaborando con las compras de materias primas necesarias que se requieren
para poder iniciar el proceso productivo. Esto quiere decir que tendra que establecer los
vinculos necesarios con los proveedores. Al igual que tendra que realizar actividades de
supervision en el proceso de produccién, apoyandose con el responsable de esta drea,
ademas de realizar actividades administrativas.

6.7 EVALUACION Y DESEMPENO

Puesto: Produccion Indicador: Eficiencia de Produccion

Objetivo durante los primeros 6 meses:  Producir el zapato demandado de acuerdo a
disefios y estilos de las suelas que nos han
sido demandados cuidando al maximo la
calidad de nuestros productos. Y buscar tener
a tiempo el producto solicitado y ser capaz de
ir aumentando gradualmente la produccion, a

fin de satisfacer una mayor demanda
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Objetivo a mediano plazo:

Puesto: Ventas

Objetivo de los primeros 6 meses

Puesto: Administracion

Maximizar los recursos, o sea aumentar la
eficiencia en el uso de la materia prima,
tiempo, produccién a fin de ser capaces de
mantener ese aumento en la produccion sin
descuidar por nada la calidad de nuestros
productos para satisfacer la demanda que para
entonces creo firmemente que aumentara en
grandes proporciones.

Indicador: Trato al Cliente

A mediano y largo plazo

Darle un buen trato a los clientes, y cumplir a
tiempo con las entregas de nuestros productos
para que el cliente reciba siempre una buena
imagen de eficiencia departe de la empresa y
vaya aceptando nuestros productos.
Estableciendo vinculos con los clientes mas

potenciales, para darles un buen servicio.

Indicador: Cero errores en estados financieros

Obijetivo a corto, mediano y largo plazo.

Planear, organizar, dirigir y ejecutar de la mejor
manera, decisiones que nos permitan tener una
situacion financiera sana. Para eilo debe planearse
bien el establecimiento de los precios en nuestros
productos, cuidar o mantener lo menos posible el
otorgamiento de crédito, y por otro lado buscar

obtener los mas bajos costos, en los recursos, y sin
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duda la mas importante, realizar todas las actividades
financieras que nos permitan tener una informacion
financiera confiable y a la mano.

6.8 RELACIONES DE TRABAJO.

Como se ha mencionado la presente Empresa Familiar tiene como politica un trato calido
y cordial con todos . Nosotros formaremos parte del equipo de trabajo, y tendremos
contacto directo con el personal, lo que nos dara una vision mas clara de las necesidades
de ellos, esto permitira tener una relacion de trabajo mas unida . Esto servira tanto a los
trabajadores, como a nosotros, para que adquieramos mayor confianza, y se de un
ambiente de respeto y cordialidad y se trabaje con entusiasmo.

6.9 MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION.

La constitucion de la empresa va a ser como una Microempresa Familiar, ya que la
empresa pretende estar constituida por un emprendedor, su esposa y tres de sus
hermanos, que reuniran dinero de acuerdo a sus posibilidades, para poder conformarla.

Entendiendo esto, bien se alcanza a comprender que se debera de minimizar los gastos al
maximo, de tal forma que se realizardn los tramites exclusivamente necesarios, es decir,
en un principio, no se busca dar de alta a los trabajadores para que tengan prestaciones
ante el IMMS, ni ante el INFONAVIT, etc. Pero lo que si puede llevar acabo es darse de
alta como persona fisica, ya que las personas fisicas pueden establecerse como
empresarios, en el momento que realiza actividades comerciales, como se menciona en el
Cédigo de Comercio.?

En términos generales, la persona fisica tiene mayor amplitud para hacer negocios al no
tener que cumplir con toda la serie de obligaciones formales a que le obligaria una

sociedad mercantil, ya que al ser su propio patrén, ella misma decide hasta dénde debe o
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puede comprometerse al realizar sus negociaciones; esto evidentemente sin mencionar el
aspecto fiscal que tiene importantes diferencias, materia de otro capitulo.

No obstante lo anterior, hay que sefialar que cuando la persona fisica se obliga, su
responsabilidad es tal que incluso puede comprometer el patrimonio familiar, ya que no
existe un minimo o maximo legal para adquirir tales obligaciones; por lo tanto, en el caso
de personas fisicas es vital evaluar el régimen de contrato matrimonial que, siendo los dos
caminos legales el de la sociedad conyugal y el de separacion de bienes, tienen
caracteristicas perfectamente definidas. En este supuesto, una sociedad conyugal se
puede trasladar, previos tramites legales, a separacion de bienes, sin necesidad de romper
el contrato matrimonial.

Otro punto importante que la persona fisica empresario debe definir es quién heredara a
su muerte el negocio. Por desgracia, éste es un aspecto que con mucha frecuencia se
descuida en México, dada la idiosincrasia del mexicano, que cree que nunca va a morir;
sin embargo, conviene conocer que en caso de morir sin testamento, tendran derecho a
heredar por sucesién legitima los descendientes, cdnyuges, ascendientes, parientes
colaterales dentro del cuarto grado y la concubina; y a falta de éstos, la beneficencia
publica; en el primer caso, es muy facil suponer que un negocio se divida en "N"
fracciones, o que se venda, lo cual no necesariamente reflejara la voluntad de la persona
fisica fundadora de un negocio.

Es pues conveniente que la persona fisica empresaria defina con claridad los puntos
anteriores para evitar situaciones no deseadas, pero sobre todo dolorosas.

En ese sentido y para efectos de esta empresa permanecera en un principio como persona
fisica, el Emprendedor para no contraer obligaciones costosas que por el momento ni se
requieren y pueden representar piedras en el camino, para el desarrollo de la empresa.

Sélo se atenderan obligaciones frente al Cddigo de Comercio y frente a la Cdmara Nacional

de la Industria del Calzado cuando sea necesario.

2 Cualquier persona fisica que legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y tener derechos
puede con libertad establecerse como empresario, es decir, crear su negocio, cumpliendo adicionalmente con
las disposiciones del Cédigo de Comercio.
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Alta como persona fisica

Requisitos®

ramite mediante el cual se lleva a cabo la inscripcidn ante la SHCP, para efecto
de cumplimiento de las obligaciones fiscales correspondientes. NOTA: A parti
del 1° de Julio de 1999, las personas fisicas, al momento de tramitar su
inscripcion en el Registro Federal de Contribuyentes, Deberan presenta
onjuntamente, la Forma oficial R1 y la Forma denominada "Solicitud de Cédulal
de Identificacidn Fiscal con CURP."

Administracion Local de Recaudacion, en los MédulosjDesde  la  respuesta
de Atencion Fiscal, en los Mddulos de Recepcidn dejinmediata hasta 3 dias)
rdmites Fiscales y a través del Buzdn Fiscal;fhabiles
informacion al contribuyente México, D.F. Tel. 52 27
02 97 y 01 800 90 450 00

R1 / Solicitud de Cédula de Gratuito
Tdentificacion Fiscal con CURP

Indefinida

A continuacién presento el diagrama del marco legal que indica que pasos se deben seguir
para constituir una empresa, como podremos observar en un primer momento realizar
toda esta serie de tramites nos limitan, a constituirnos como tal rapidamente, como
nuestra Empresa es Familiar poco a poco se puede cumplir con todas estas obligaciones
pero pienso que en un primer momento el darse de alta como persona fisica, nos permite
abrir el taller y se puede empezar a trabajar en el negocio, sin olvidarse de las
obligaciones que debe uno de cumplir ante la delegacién, ante el IMSS, SAR, SIEM, etc. en
un corto tiempo.

BTodos los cuadros que se muestran en el presente capitulo fueron, tomados de la siguiente direccién
electrénica de la cual se visitaron 25 paginas, www.secofi.gob.mx, actualmente es la Secretaria de Economia.
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6.10 DIAGRAMA DEL MARCO LEGAL DE LA ORGANIZACION

Constitucion de sociedades /SRE
Correduria Acta Constitutiva
o o Notaria Persona
g Publica Avisa de uso de los permisos/ SRE Moral
E,‘ Registro Publico del Comercio
5
Inscripcion en el RFC
Cédula Fiscal <
[ Certific acidn de Zonificacién
para Uso Especifico
= i ellugar donde desarrollara menor a lzti?é':giigodge
5 sus actividades tiene Uso de Suelo
o a superficie..
mayor a 5,000 2
Licencia de Uso de Suelo [
A
‘ Regisiro Empresarial ante el IMSS
!JNFON*AVITV SAR
Aviso de Funcionamiento ante el instituto v
Apertura de Salud Publica para el D.F. » Acta de Integracién a la Comisidn de

del

negocio I

Licencia de Funcionamiento [

| Licencia de Anuncio ]

P Constitucion de ta Comision Mixta de
Capacitacion y Adiestramiento
¥
Registro de Fuentes Fijasy de Descarga
de Aguas Residuales

| Aviso de Manifestacion Estadistica |

| Visto Bueno de Seguridad y Operacidn |

Cuestionario de
Autodiagnostico en Materia
e Prateccién Civil—"_

Ximido del
Programa Interno de
Proteceidn Civi

Programa Interno de Proteccién Civil
L
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Seguridad e Higiene en el Trabajo
¥

P Aprobacion de Planesy Programas de
Capacitacion y Adiestramiento

P Inscripcién en el Padrdn de Impuesto
sobre Nominas
k4
| AltaenSIEM ]

» Tramite aplicabie solo si e tiene cuando
menos un empleado.

Nota: Esta guia esindicativa y esta sujeta a
cambios por las autoridades competentes, los
tramites federales estan validados por la Comisior

Federal de Mejora Regulatoria.

Fuente: Primer Contacto
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CAPITULO 7. FINANZAS

7.1 OBJETIVOS DEL AREA CONTABLE.

Objetivos Generales

Llevar ordenadamente las cuentas de la empresa. Estar informados de cual es la situacion
de la misma y buscar alternativas atractivas que permitan ahorrar en costos y/o gastos

para a....cntar las expectativas de rendimiento de la empresa.

Objetivos a Corto Plazo (seis meses)

Determinar el flujo de efectivo para iniciar las operaciones de produccion . Determinar
costos y gastos variables y fijos, asi como el capital necesario a aportar, al igual que los
créditos requeridos. Establecer las entradas y salidas de efectivo, evaluar el proyecto con
los indicadores financieros propuestos, ademas de establecer sistemas de financiamiento .

Se espera que al finalizar los primeros 6 meses de operacion las utilidades retenidas sean
de $50,000.00.

Objetivos a Mediano Plazo (un aino)

Realizar proyecciones de flujo de efectivo, asi como estados financieros (estado de
resultado , flujo de efectivo y balance general). Evaluar la operacidn con los mismos
indicadores.

Al finalizar el primer afio se espera contar con $120,0€0.00 en utilidades retenidas.
Objetivos a Largo Plazo (afio y medio)

Dar continuidad a los sistemas financieros y seguir elaborando proyecciones de flujo de

efectivo y estados financieros. Continuar la evaluaciéon de los indicadores. Buscando
también se incrementen las utilidades.
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7.2 SISTEMA CONTABLE DE LA EMPRESA.

CONTABILIDAD DE LA EMPRESA

Para comenzar el negocio evitando tener gastos cuantiosos, la contabilidad de la empresa
sera llevada acabo en un principio por mi, Francisco Javier Castillo Torres, yo seré quien
se encargara del area de contabilidad y finanzas. En caso que se requiera , solicitaré el
apoyo de mi familiar, la C.P. Guadalupe Salinas Rangel, en cuyo caso habrd una

remuneracion minima, buscando el acuerdo adecuado para que asi se realice.

El catalogo de cuentas que se utilizara dentro del proceso contable, para registrar las
operaciones de la empresa en el diario sera el siguiente:

NUMERO DE CUENTA NOMBRE DE LA CUENTA

100 Caja
101 Bancos
102 Cuentas Por Cobrar
103 Documentos Por Cobrar
104 Materiales de Oficina
105 Inventario de Producto Final
106 Inventario de Materia Prima
110 Terreno
111 Edificio

111-1 Depreciacion Acumulada del Edf.
112 Equipo de Transporte

112-1 Depreciacién Acum. de Equip. De Trans.
113 Equipo de Oficina

113-1 Depreciacion Acum. De Equip. De Of.
114 Maquinaria y Equipo

114-1 Depreciacion Acum de Maq. Y Equip.
200 Cuentas Por Pagar
201 Sueldos Por Pagar
202 Intereses Por Pagar
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210 Documentos Por Pagar a Largo Plazo
300 Capital Familiar
301 Utilidades Retenidas
400 Ingresos Por Ventas de Contado
402 Ingresos Por Venta de Crédito
403 Ingresos Por Intereses
500 Gastos Por Sueldos Administrativos
501 Gastos Por Servicios Publicos
502 Gastos Por Interés
503 Gastos Por Sueldos a Prestadores de Serv.
504 Gastos Por Gasolina
505 Gastos Por Publicidad
506 Gastos Por Impuestos
600 Compras
700 Comisiones Sobre Ventas

En esta lista se incluyen las cuentas que se utilizara en el corto, largo y mediano plazo.

Para llevar la contabilidad de la empresa, se utilizara el programa de EXCELL, del OFFICE

2000, el cual serd utilizado por Fco. Javier Castillo Torres, mismo que ya esta capacitado

para su manejo por lo cual no se incurrira en gastos por capacitacion.
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7.3  FLUJO DE EFECTIVO.

Para poder construir el flujo de efectivo para la empresa se requiere de considerar lo

siguiente:
COSTOS VARIABLES COSTOS FLIOS
Materia Prima Renta
Publicidad
l Servicios Publicos

GASTOS VARIABLES GASTOS FIJOS

Gasto por Mantenimiento Gastos de Operacion
Gastos por Transporte Gastos de Organizacién

Gastos Administrativos

Gastos de Depreciacion

Gastos de Etapas Preoperativas

Gastos por Impuestos

EL capital inicial requerido para conformar la empresa es aproximado y considerando los
valores mencionados en capitulos anteriores es de $90,000.00 aproximadamente, de los
cuales el capital conformado por la familia es de $20,000.00., mientras que los $70,000.00
restantes se pretenden obtener a través de un préstamo que se solicite a una institucién
microfinanciera, que nos quiera apoyar, canalizados a través del PRONAFIN%, cuyas
condiciones de pago, y tasa de interés variaran de acuerdo a cada institucion

microfinanciera.

** Programa Nacional de Financiamiento, que actualmente promueve la Secretaria de Economia y cuya
informacion, se mencionara en la seccién de Anexos de la presente investigacion.
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Ahora bien para poder construir el flujo de efectivo es necesario estimar también cuales

seran nuestras primeras entradas, por lo cual se considerara de la siguiente manera:

CONCEPTO CANTIDAD
Ingreso Por Ventas* $ 83,300.00
Ingreso por parte de alguna Institucion
Microfinanciera $ 70,000.00
Capital Familiar $20,000 .00
TOTAL $ 173,300.00

*Aproximadamente 700 pares vendidos 70% de contado y el 30% a crédito.

A partir del séptimo al doceavo mes las entradas por ventas seran de :

CONCEPTO

CANTIDAD

Ingreso Por Ventas**

$ 95,200.00

**Se estima que las ventas aumenten a B0Q pares, con los mismos criterios de cobro.

Para efectos de la construccion del flujo de efectivo también se requiere de estimar las

salidas, que por concepto de costo y gastos de ventas, administracién o produccion se

incurran en el primer afio de operacion.

En los primeros seis meses, las salidas serian:

CONCEPTO PRIMER MES DEL SEGUNDO AL

SEXTO MES

» Compra de Maquinaria y Equipo $ 38,200.00

» Renta $ 3,000.00 $ 3,000.00

» Servicios Pablicos $ 750.00 $ 750.00

» Gasolina $ 300.00 $ 300.00

» Publicidad $ 1,500.00

> Sueldos $ 2,800.00 $ 2,800.00

» Salarios $13,650.00 $ 13,650.00

» Equipo de Transporte $ 35,000.00

» IMSS, SAR, ETC. $ 1,890.00 $ 1,890.00

» Pago de cuentas por pagar

(por compra de materia prima) $ 47,047.00
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En los siguientes seis meses restantes, las salidas serian:

CONCEPTO CANTIDAD
» Renta $ 3,000.00
» Servicios Publicos $ 750.00
» Gasolina $ 300.00
» Sueldos $2,800.00
» Salarios $ 14,625.00
» IMSS,SAR, ETC. $ 1,890.00
» Pago de cuentas por
pagar $ 53,768.00

Sdlo en el séptimo mes se considerara el pago de cuentas por cobrar de $47,047.00

La informacidon de entradas y salidas de efectivo que se estimaron, nos ayudaran a
proyectar de una manera mas sencilla nuestro flujo de efectivo, cuyo estado financiero
pretende mostrarnos el total de efectivo que ingresé o salié de la empresa, durante un
periodo determinado.

El flujo de efectivo permite proyectar, de manera y confiable, la situacién econémica de la
empresa en tiempos futuros, facilitando a la vez, tanto el célculo de las cantidades de
dinero que se requeriran en fechas posteriores, ya sea para compra de equipo, materia
prima, pago de adeudos, pago de sueldos, etc., como las cantidades de dinero que

ingresaran a la empresa, por concepto de ventas, intereses, etc.
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CAPITULO 7 FINANZAS

Los estados financieros son resimenes de resultados de las diferentes operaciones
econdmicas de la empresa, en un periodo determinado o en una fecha especifica futura.
Los estados financieros que se proyectaron a partir del flujo de efectivo y que por tanto
ofrece como ya se pudo observar, informacion basica que nos permitié elaborar los dos
estados clave, para determinar la salud financiera futura de la empresa, fueron el Estado
de Resultados y el Balance General.

Enseguida lo que se quiere es analizar los indicadores financieros, para eso primero se
tendran que determinar.
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CAPITULO 7 FINANZAS

7.4 INDICADORES FINANCIEROS

Los indicadores financieros son meétodos utilizados para analizar el estado de salud
financiera de la empresa, tomando como base los estados financieros ya proyectados. Los
indicadores son muchos y muy variados, por lo que su aplicacién y calculo individual no es
un elemento de toma de decisiones, es necesario aplicar varios simultdneamente y
analizarlos para llegar a conclusiones validas que faciliten el proceso administrativo de la
empresa.

Se muestran a continuacion los indicadores finandieros determinados por “CREACIONES
MAGGIE", tomando como base los estados financieros anteriormente presentados.

Los indicadores financieros, evaluados al aiio de operacién son:

Prueba de liquidez:

Activo dirculante/pasivo drculante (266 730/117 306) = 2.27
Prueba de acido:

( Act. Circulante —Inventanio ) /pasivo dr. |(266 730 — 6 082)/117 306 = 2.22
Capital de trabajo:

Activos totales — pasivos (330 642 —- 117 306) = 213 336
Razones de endeudamiento:

Pasivos/activos (117 306/330 642) = 0.35
Capital total/activos (213 336/330 642) = 0.64
Razones de effciencia y operacion:

Rotacion de activo total:

Ventas netas/activo total (1071 000/330 642) = 3.23
Rentabilidad sobre ventas:

(Utilidad neta/ventas netas)*100 (11 413/95 200)*100 = 12 %
(Utilidad de operacion/ventas)*100 (17 293/95 200)*100 = 18 %
Rentabilidad sobre activo total:

(Utilidad neta/activo)*100 (11 413/307 642)*100 = 3.7%
Rentabilidad sobre capital:

(Utilidad neta/Capital)*100 (11 413/90 000)*100 = 12.6%
VPN: $ 189 458.61

TIR: 77.14%
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CAPITULO 7 FINANZAS

Interpretacion de las Razones Financieras;
A través de las pruebas de liquidez y del acido, puede observarse que la empresa contara
con suficiente capacidad para cubrir sus pasivos del corto plazo, incluso sin tener que

depender, en un momento dado, de la venta de sus inventarios.

Mediante las pruebas de endeudamiento, puede observarse que la mayor parte de los
7 derechos sobre activos (64%), los poseen los iniciadores de la empresa y no sus
acreedores.

Se observa asimismo una rotacion de activo de 3.23 lo cual se traduce en que las ventas

netas duplicaran el valor de los activos totales al finalizar el primer afio.

En cuanto a la rentabilidad, a través de los diferentes indicadores, puede observarse que

es buena, aunque lo que se refiere a activos no lo es tanto.
Por otra parte, el valor positivo del VPN, implica que la inversion requerida sera

recuperada en el primer afio de operacion, ya que los flujos de activo que se generaran,
seran mayores al valor presente de ia inversion.
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CAPITULO 7 FINANZAS

7.5 SUPUESTOS FINANCIEROS

Para realizar la parte financiera de nuestro Plan de Negocios, en cuanto al balance general
supusimos que se obtendria un préstamo de $ 70 000 para que la empresa comenzara a
operar. Supusimos también que tendriamos almacenado un inventario de materia prima
por valor de $ 6082 (equivalente a 1 lote de producto terminado y materia prima para 2
lotes, entondiendo por lote a 24 pares). También se supuso que la materia prima se
compraria a crédito, considerando para ello 30 dias de plazo por parte del proveedor.

Supusimos también que las ventas, durante los primeros seis meses, se mantendrian
constantes e iguales en $83 300 equivalentes a 700 pares mensuales, incrementandolas
semestralmente en 100 pares mas lo que se traduce a $95 200 de ventas por mes. Se
considerd que se otorgaria un 30% de las ventas totales a crédito por 30 dias y el restante
seria al contado.

Para el flujo de efectivo se supuso que se deseaba mantener un nivel de efectivo de $20
000.00 deseable.

Para el VPN del proyecto, se maneja una tasa de interés del 43%.

Por ultimo se supuso que el préstamo que se obtuvo no generara intereses durante el
primer mes de vida de la empresa. Y también se supuso que solo se reunirian $20 000.00
de capital familiar.
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CAPITULO 7 FINANZAS

7.6 SISTEMA DE FINANCIAMIENTO

Para conseguir el capital necesario para arrancar y operar la empresa, existen varias
posibilidades, sin embrago, cada una de ellas presenta ventajas y desventajas que
deberdn ser cuidadosamente observadas para tomar la decision mas conveniente.Aqui el
trabajo del emprendedor debe ser preciso ya que se debera analizar con base en sus
estados financieros nr~vectados, cuanto dinero requerira para lievar acabo sus actividades
y cuando lo necesitara, una vez realizado esto, es necesario comenzar a buscar las
diversas opciones de financiamiento y las condiciones de pago (tanto de interés como de
principal) que cada una de ellas ofrezca. Entre Ias diversas formas de financiamiento que
el emprendedor puede encontrar en el medio estan:

Socios particulares.

Prestamos bancarios.

Aportaciones personales.

Créditos de proveedores.

PRONAFIN.

FIBASOM. Fideicomiso del Programa de Banca Social y Microcréditos.

vV V V V VY V¥

A continuacion se describe el programa del FIBASOM, como ejemplo de financiamiento y
para saber mas acerca de esta alternativa.

OBJETIVO DEL PROGRAMA.

Fomentar que los microempresarios de todo el pais se integren a las cadenas productivas
vinculdndolos a las pequefias y medianas empresas a través de microcréditos.
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CAPITULO 7 FINANZAS

CONCEPTOS.

FIBASOM: Fideicomiso del Programa de Banca Social y Microcréditos.

Institucion de microfinandamiento: Persona moral elegible para fungir como
intermediario entre el FIBASOM vy {a poblacion objetivo.

Poblacion objetivo: Individuos, grupos y organizaciones en condicion de
pobreza, sin acceso a - scios financieros, con un proyecto viable de ser
financiado.

Grupos Solidarios: Grupos de personas en zonas marginadas organizados,
beneficiarios de los apoyos del FIBASOM.

Beneficiarios Individuales: Personas fisicas en zonas marginadas con probada
solvencia moral y con un proyecto productivo viable.

DESCRIPCION DEL PROGRAMA PARA BENEFICIARIOS.

1. Se conformara el Fideicomiso del Programa de Banca Social y Microfinanciamiento para

la canalizacion de recursos.

2. Los recursos estan destinados a individuos, grupos y organizaciones en condiciones de

pobreza sin acceso a servicios financieros y con un proyecto viable.

3. Se consideran grupos solidarios:

Grupos de personas que en un proceso de seleccion se asocian por voluntad propia
en una practica de ahorro y préstamo, disciplina de pago y cumplimiento solidario.

Constituidos con un minimo de 5 personas de una misma comunidad en zonas
marginadas

Contar con una acta de asamblea donde se formalice como Grupo Solidario y
presentar una solicitud a la institucion de microfinanciamiento.

4. Los beneficiarios individuales deben cumplir con lo siguiente:
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CAPITULO 7 FINANZAS

« Ser personas fisicas con probada solvencia moral, sin acceso a crédito de la banca

comercial y vivir en una zona marginada, rural o urbana.

e Presentar de manera voluntaria ante la institucion de microfinanciamiento un
proyecto productivo debidamente sustentado.

e No tener antecedente de incumplimiento en las operaciones de
microfinanciamiento del programa.

« El programa promueve que la informacion de los beneficiarios tenga en la medida
de lo posible la Clave Unica del Registro de Poblacion (CURP)

5. Los montos a financiar oscilaran entre 700 pesos y 20 mil pesos como crédito final,
aunque en algunos casos los préstamos llegaran hasta 30 mil pesos.

6. Las tasas de interés se determinaran con CETES + 1 (aproximadamente de 4 a 7 por
ciento mensual).

7. El programa de microcréditos aplica Unicamente para microempresarios los cuales se
clasifican en:

e 1 empleado (autoempleo)
« De 2 a 4 trabajadores, incluido el patron
» Hasta 10 trabajadores
o Hasta 15 trabajadores
8. El programa también otorgara recursos para el fomento de microempresas.

9. Para ser susceptible de nuevo apoyo, el grupo solidario o beneficiario individual debera
tener cubierto el 100% de su adeudo anterior en los tiempos establecidos.
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CAPITULO 7 FINANZAS

MECANISMOS PARA SOLICITAR LOS MICROCREDITOS.

o Elaborar una solicitud por escrito con datos generales del solicitante como son:

1. Nombre completo

2. Direccion (calle, nimero, colonia, codigo postal, delegacién o munidpio y Estado).
3. Edad

4, Teléfono

5. Grado maximo de estudios

6. Actividad actual.

7. Cual es su ingreso semanal

8. Descripcion de su proyecto (en qué y como se va a gastar el dinero).

9. Monto solicitado

o Enviar la solicitud en escrito libre al Apartado Postal 40003, Colonia
Hipédromo Condesa, México D.F., Cédigo Postal 06140

Las microfinancieras autorizadas por la Secretaria de Economia se pondran en
contacto de manera directa con los solicitantes de los créditos.

Como se puede observar el programa de financiamiento que aqui se presenta es un
ejemplo de tantas instituciones financieras que existen actualmente, para el apoyo a
emprendedores, por medio del programa federal PRONAFIN, que tiene como objetivo
precisamente el de proveer recursos economicos a los emprendedores, que tienen un
proyecto viable y sustentable, y que para efectos de nuestra investigacion puede
representar una alternativa mas de financiamiento para llevar acabo el proyecto aqui
presentado, cabe sefalar que supusimos que se nos financiara con $70 000.00, pero bien
podrian ser menos y podria aumentar mas el capital, que se conforme por aportaciones
personales de familiares interesados en participar en el negocio.
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CONCLUSIONES.

A lo largo de la presente investigacion, pudimos observar la suma importancia que tiene el
crear un Plan de Negocio, antes de iniciar alguno, ya que en cada uno de los capitulos
desarrollados se nos mostrd las debilidades y virtudes del negocio en el que se quiere
incursionar, si bien al iniciar el plan teniamos una perspectiva, actualmente esa
perspectiva es totaimente diferente, ya que al iniciar el plan existia mucha incertidumbre
acerca de como se podria poner en marcha el negocio. Ahora la. .sas son distintas
porque se conoce mas, “a que aguas nos vamos sumergir” , y sin lugar a dudas el Plan de
Negocio, representa una herramienta basica, Util y de gran importanda, para saber como,
en donde, y con cuanto capital poner en marcha el negocio, entre otras muchas ventajas
mas que te brinda el crear un Plan de Negocio.

El plan nos muestra paso a paso lo que se debe de hacer y no hacer en la creacién del
negocio, como se demuestra en el capitulo de finanzas,(que a mi consideracion es el mas
importante y es el que sustenta el plan) donde a través de los estados financieros
proyectados, sabremos si el proyecto es rentable o no, en que tiempo recuperaremos la
inversion, con cuanto capital inicial se debe contar, y cuales pueden ser las utilidades
generadas por el negocio. En fin cada uno de los capitulos nos aclara esos pensamientos
nebulosos que se tenian antes de inidar el plan, como por ejemplo, el costo que tendria
nuestro producto, y el predo a que se pondria a la venta, cual seria la produccion
mensual, cual seria el proceso de produccion y que nivel de ventas minimas se deberia de
alcanzar para encontrarse en el punto de equilibrio, asi como la estructura organizacional
y todo lo que se refiere a el marco legal de la organizacion, para iniciar el negocio y
muchisimas cosas mas.

Todo lo anterior es lo que dejan de hacer muchas microempresas, y es aqui una de las
causas principales por lo cual no logran progresar y su sobrevivencia en estos tiempos de
economias turbulentas se ven mas afectadas y se ven mas débiles ante tal panorama y
que por lo regular no logran sobrevivir.

Por muy pequeno que vaya ser el negocio, se recomienda que se cree un Plan de Negocio
de acuerdo a sus necesidades, que se van a ir vislumbrando en el transcurso de su



desarrollo pero siempre un plan bien desarrollado y adecuado al contexto en el que se
vive tendra un valor incalculable para el emprendedor y su familia.

Muy en particular para la propuesta de negocio que aqui se presentd, el Plan de Negocio,
nos dio como resultados que el proyecto puede ser viable y rentable ya que con los
indicadores financieros que se analizaron se pudo comprobar que todas las
interpretaciones fueron favorables, como prueba de ello el valor positivo del VPN (valor
presente neto) implica que la inversion requerida sera recuperada en el primer afo, ya
que los flujos de efectivo que se generaran, seran mayores al valor presente de la
inversion. Esto sin duda nos aclara mas aun el panorama e interviene directamente en la
toma de decisiones del emprendedor.

Pues bien aqui habria que resaltar dos cosas, una de ellas es que la investigacion se
realizd de una manera exhaustiva y profunda para obtener la mayor informacion posible y
los resultados los tenemos a la mano, pero que para fines de obtener financiamiento la
informacion que se presente debera cambiar, ya que existen tres puntos erréneos mas
comunes cuando se presenta un Plan de Negocio, ante alguna institucion financiera, estos
son los siguientes;

» Dar demasiada informacion.
» Esconder debilidades del proyecto.
»> Y no sustentar los resultados.

Por lo cual creo conveniente que la estructura del plan se resuma considerando lo tres
puntos anteriores a la hora de solicitar financiamiento ante alguna institucion, o socios,
etc.

La otra es aprovechar el programa que esta promoviendo la Secretaria de Economia a
través del programa denominado PRONAFIN, que tiene como objetivo ayudar a finandiar a
través de diversas instituciones financieras a los microempresarios del pais, para ello se
debe contar con un proyecto viable que lo puedes conseqguir a través de la realizacion de
un Plan de Negocios, como el aqui propuesto.



Sin olvidar que seria mucho mejor si la mayoria del capital inicial, fuera de procedencia
familiar, ya que entre mayor sea la cantidad obtenida a través de un financiamiento mayor
sera la obligacion, e inclusive existen algunos autores que consideran que no es muy
recomendable iniciar el negocio con pasivos, ya que es como si "naciera enfermo” el
negocio. Pero esto sin duda sera labor del emprendedor de saber cual sera la mejor
alternativa en la toma de decisiones.



GLOSARIO.

ADORNADO. "Es la operacidn en la fabricacion de el calzado donde se le da el acabado
al calzado para pasarlo a la seccion del empaque y almacenaje.”

BALANCE GENERAL. Es un instrumento que muestra, a una fecha determinada, cuales
son los activos, pasivos y capital contable con que cuenta la empresa. Muestra su
situacion financiera ; es decir, qué tiene, qué debe y qué pagd. El formato utilizado es
igual para todas las empresas, 10 que cambia son las cuentas que maneja. El balance
es indispensable para ubicar la salud finandera de la empresa.

CALZADQ DE PIEL POPULAR. "Calzado de cuero de baja calidad y precio , marcas

poco conocidas, este compite con el de plastico y tela demandado basicamente por la
poblacion de bajos ingresos.”

CALZADO. “Es una prenda necesaria que nos sirve para vestir, son para los pies y
existe una gran variedad de estilos y colores.”

CAPITAL FAMILIAR. " Es la cantidad total de dinero que invierten los familiares de la
empresa para conformar la misma y sera la base del inicio de operaciones de ésta.
CORTADOQ. “Es parte del proceso de fabricacion del calzado y consiste en cortar
los piezas de piel, con la ayuda de moldes espedialmente para esta actividad.”
CREDITO. “Un crédito es una aportacion econdémica que se entrega a la empresa , con
el din de hacer frente a compromisos o necesidades de inversion, que no pueden ser

solventadas con el capital de la misma.



DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO. Es una secuencia del proceso de produccion de
operaciones, expresada en forma grafica. Es una forma de detallar y analizar el
proceso de produccion, mediante el uso de un diagrama de flujo.

EMPRENDEDOR. “Es aquella persona creativa que le gustan los retos, que se fija una

meta concreta y no se rinde hasta conseguirla, poniendo en riesgo su salud, por
exceso de trabajo, e inclusive hasta su familia, por no encontrar otra diversion mas
que trabajar. Es una persona obsesiva en su trabajo, no para hasta conseguir lo que
quiere, va en busca de su bienestar economico y social a cuesta de todo”.

EMPRESA. “Una empresa es definida como una entidad, que operando en forma
organizada , utiliza sus conocimientos y recursos para elaborar productos o prestar
servicios, que beneficien a terceros, en la mayoria de los casos mediante fucro o
ganancia.”

ENTRADAS. Las entradas son todos los ingresos de dinero que la empresa recibe.

ESTADO DE RESULTADOS. Es el instrumento que usa la administracion para reportar
las operaciones economicas de la empresa, en un periodo determinado; de esta
manera, la ganancia (utilidad) o pérdida de la empresa, se obtiene restando los gastos
y/o perdidas a los ingresos y/o ganancias.

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADQS. Son resimenes de resultados de las

diferentes operaciones economicas de la empresa, en un periodo determinado o en
una fecha especifica futura.
ESTUDIO DE MERCADOQ. Es el medio para recopilar, registrar y analizar datos en

relacion con el mercado especifico, al cual la empresa ofrece sus productos.



FLUJO DE EFECTIVO. Es un estado financiero que muestra el total de efectivo que

ingresé o salié de la empresa, durante un periodo determinado.
MAQUINADO. “Es parte del proceso de fabricacion del calzado y consiste en unir las

piezas del calzado para coserlas”

MATERIA PRIMA. Se refiere a los elementos, partes o sustancias de las que estd
compuesto el producto de la empresa.

MERCADOTECNIA. Es el proceso que se encarga de planear las actividades de la

empresa en relacién con el precio, la promocidn, distribucion y venta de bienes y
servicios de la empresa, asi como en la definicion del producto o servicio con base en
las diferencias del consumidor, de forma tal que permitan crear un intercambio (entre
empresa y consumidor) que satisfaga los objetivos de los dientes y de la propia
organizacion.

MICROEMPRESA. “Es una empresa que utiliza en el ramo industrial un maximo de 15

personas para operar, por lo regular existe un sélo duefio, y opera en pequefias
dimenciones”.

MONTADO. “Es parte del proceso de fabricacion del calzado y’consiste en montar
puntas, lados y talones a la horma.”

ORGANIZACION. Es la forma en que se dispone y asigna el trabajo entre el personal

de la empresa, para alcanzar eficientemente los objetivos propuestos para la misma.
PEGADO. “Es parte del proceso de fabricacon del calzado y consiste en unir con

pegamento la suela con el corte del zapato”



PRODUCCION.  Es la transformacion de insumos, a través de recursos humanos,

fisicos y técnicos, en productos requeridos por los consumidores. Estos productos
pueden ser bienes y/o servicios.

PRODUCTO. Es el resultado final de un proceso de produccion, el cual puede ser un
bien o un servicio, que representa un satisfactor para el consumidor.

PUBLICIDAD. Es una serie de actividades necesarias para hacer llegar un mensaje al
mercado meta y su objetivo principal es crear un impacto directo sobre el cliente para
que compre un producto, con el consecuente incremento en las ventas.

REBAJADQ. “Es parte del proceso de fabricacion del calzado y consiste en rebajar las
orillas que se uniran, para que no tenga bordos”.

SALIDAS. Son todos los egresos que la empresa realiza. Los gastos o costos en que la

empresa incurre son salidas de dinero.
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OTRAS FUENTES DE INFORMACION.

CAMARAS INDUSTRIALES Y ASOCIACIONES DE INDUSTRIALES VINCULADAS
AL GIRO.

> CAMARA DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO DEL ESTADO DE GUANAJUATO
(CICEG)

Adolfo Lopez Mateos 3401 Ote., piso 1, Fracc, Julian de Obregon,
Ledn, Gto. 37290

Tel 91(47) 11-41-70, 11-39-92, fax 11-41-20

Lunes a viernes de 9 a 14y 15:30a 19

Lic Francisco Ramirez Renteria, Director General.

> CAMARA DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO DEL ESTADO DE JALISCO (CICEJ)

Prol. Alcalde 1918, Fracc. Miraflores, Guadalajara, Jal. 44270
Tel 91(3) 824-60-40, 824-66-15, 824-95-96, fax 853-49-83
Lunes a viernes de 9:30 a 14y 16 a 19:30

Lic Ricardo Orta Salinas, Director General.

> DIRECTORIO DE LA CAMARA NACIONAL DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO
(CANAICAL)

Durango 245, Col. Roma
Tel 5-525-49-60 y 5-208-17-52.



INTERNET.

»  www.siem.gob.mx www.secofi.gob.mx www.cicej.org.mx
» www.ciatec.org.mx .. www.nafinsa.gob.mx WwWwW.Ciceq.orq.mx
VIDEOS.

» Videoteca de UPIICSA.

Cassette 315 VHS PROCESO DE MANUFACTURA DE ZAPATOS.

11Min.
Cassette 601 VHS COMO INICIAR UNA PEQUENA EMPRESA 1:15Min
Cassette 602 VHS EMPRENDEDORES 30Min
Cassette 464 VHS JOVENES EMPRENDEDORES 1:37Min
Cassette 258 BETA INDUSTRIA DEL CALZADO 60Min.
EXPOSICIONES.

> 43 EXPO-EMPRENDEDORES 1999.

> ASOCIACION NACIONAL DE PROVEEDORES DE LA INDUSTRIA DEL CALZADO (ANPIC-
1999).

> 43 EXPOCALZA. MEXICAN SHOE SHOW. (2000).



P ALES IN R IND

NUMERO DE EMPRESAS AFILIADAS A CICEG EN DICIEMBRE DE 1998.

TAMANO No. DE AFILIADOS PORCENTAJE
GRANDES 25 2.8%
MEDIANA 53 4,9%
PEQUENA 308 32.2%
MICROS 557 53.4%
PROVEEDORES 46 5.2%
OTROS ESTADOS 13 1.5%

PRODUCCION NACIONAL DE CALZADO EN MEXICO.

ANO MILLONES DE PARES USO DE CAPACIDAD INSTALADA
1987 244.4 64.5%
1988 245.2 64.9%
1989 200.0 52.6%
1990 208.5 59.5%
1991 199.6 58.7%
1992 193.3 56.4%
1993 173.3 55.9%
1994 172.4 57.5%
1995 170.0 55.7%
1996 180.0 60.0%
1997 200.0 66.6%
1998 210.0 70.0%
1999 210.0 70.0%

Nota : 1999 es una proyeccion.




TOTAL DE LA PRODUCCION ESTATAL EN PARES 1994-1999. ESTADO DE
GUANAJUATO.

ANO

1994
1995
1996
1997
1998
1999

TOTAL EN PARES
68.9 millones
74.8 millones

85 millones

100 millones

110 millones

110 millones

Nota: 1999 es una proyeccion.

TOTAL DE LA PRODUCCION EN PARES POR ESTADOS DE LA REPUBLICA.

ESTADO 1991
GUANAJUATO 40%
JALISCO 26%
MEXICO (AREA MET.)23%

RESTO DEL PAIS  11%

1992
39%
25%
22%
14%

1993
39%
22%
25%
14%

1994 1995 199 1997 1998 1999
40% 44% 47% 50% 52% 52%
21% 25% 23% 22% 22% 22%
26% 20% 20% 18% 17% 16%
13% 11% 10% 10% 9% 10%




TOTAL DE EXPORTACIONES NACIONALES DE CALZADO.

ANO
1987
1988
1989
1990
1991
1992
1993
1994
1995
1996
1997
1998
1999

MILLONES DE PARES

5.8
8.2
6.6
7.9
8.2
9.7
6.2
5.1
11.6
19.3
26.0
35.0
25.0

Nota: 1999 es una proyeccion.

MILLONES DE DOLARES

55.89
68.25
71.25
77.39
106.97
1uu.61
150.34
156.38
162.80
204.60
308.64
367.5
262.5

PRINCIPALES DESTINOS DE LAS EXPORTACIONES DE CALZADO MEXICANO.

PAIS DESTINO

USA
CANADA
CUBA
GUATEMALA
COLOMBIA
JAPON
CHILE
COSTA RICA
PANAMA
ALEMANIA
TOTAL

PARES

13,051,964
658,623
627,392
618,811
527,799
506,831
432,406
339,576
188,432
145,854

17,097,688

. PORCENTAJE

72.41%
3.48%
3.48%
3.43%
2.93%
2.81%
2.40%
1.88%
1.05%
0.81%
100%




TOTAL DE IMPORTACIONES NACIONALES DE CALZADO.

ANO MILLONES DE PARES MILLONES DE DOLARES
1987 0.2 0.76
1988 5.5 23.23
1989 23.5 85.9
1990 16.7 127.8
1991 24.5 189.9
1992 42.7 213.5
1993 344 172
1994 26.6 145.2
1995 9.3 90.2
1996 55 44
1997 7.4 65.3

TOTAL DE EMPLEQS GENERADOS POR EL SECTOR CUERO-CALZADO

ANO TOTAL NACIONAL TOTAL GUANAJUATO
1989 122,612 47,205
1990 127,636 47.672
1991 130,499 48,871
1992 125.237 47.088
1993 115,222 45,920
1994 113.225 41,704
1995 104,892 46,731
1996 114,990 55,800
1997 - 60,669

Nota : 1997 hasta el 1er Semestre




