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INIRODUCCION

El presente estudie conjunta les dates estadisticos obtenidos
de fuentes publicas y las técnicas economdtricas pars su manejo.
con el £in de c¢onocexr la viabilidad de implantar una empresa
orientada a comercializar calzado permn dama y rus productos
complenentarios, dentro de la Ciudad de léxico.

Se smpladron como herramientas de tradbajo las técnicas y los
métodos racopilados de algunas asignaturas estudiadas a lo lazgo
de la carrerxa, tomdndose los temas requeridos de los curscs de:
Evaluacién da Proyectos 1Industriales , Estadistica Aplicada ,
Estudio del Trabaje ., Disefio de Sistemas Productives , TYécnicas de
Evaluacién Econdmica, Administracién,Contabilidad y Costos y Sistemas
de Comercializacién.

Para realizar este estudio , se parte de la eliminacién de cuando
menos 2 intermediarios dentze del proceso de distribucidén de
calzado para aminorar los c¢ostos del =mismo y asi, lograr esmplios
volimenes de vaentas, & precios de m®mayoreo. integrando las ganancias
de los mayoristas, distribuidores y detallistas.

Para lograr aste objetivo, se plantea la creacién de una bodega-
zapateria que compre directamente a los productores grandes -
vollinenes de calzado. al mejor precic del mercadc y venderlo con
niveles de sobreprecio reducido de bodega, para gue el publico se
surta de calz=ado a bajo costo , . pars su uzso 6 su zevents antre

anistades, mercados ambulantes, oficinistas, etec.

Finalmente este dogumento presenta el estudio para la instalacién,
rpuesta en narcha y coperacidén de la zapaterim-bodega, durante los
préonimos 5 afios; es importante destmcar que el anadlisis asociado fue
desarrollado con esfuerzo y entusiasmo por los autores ds asta tasgis,
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GAPITULO

QBJETIVOS DEL PROYECTO



1.1 OBJETIVOS GENERALES DEL PROYECTO

El propésito de este estudio es el dJde establecer un centro
distribuidor de ecalzado con el objeto de:

* Atender el 30X de 1m nueva demands de calzade paxa dama
de la zona central del Distrito Fedezral. .

* Ppenetrar en un 1.6 % en el mercado nacional de calzado,

* Eliminar a 2 intermedimrios en al proceso de distridbucidnm.
®* Reduciz el precio tipico del calzado en un 30 X

* Sustituir importaciones.

®* Raducir @) acaparamiento de calzado.

1.2 SINTESIS DE LAS CONCLUSIOKES

A continuacién se presenta una sintesis directiva de los resuliados
obtenidos en los diferentes capitulos que componen el presente

estudio.

1.2.1 CONCLUSIOKES DEL ESTUDIO DE MERCADO

- El productoc principal a comercializar es el ceslzado
entrefino de tipo formal vy casusl para dama, cuys edad
£luetue entre los 15 y 49 afios.



Los disefios a comercializar son los que dicte la moda

respectiva.

La poblacién del pais es de cexca de 82 millones de
hafitantes ., c¢on una tasa de crecimiento promedio del

3 % anual.

En la Ciudad de México B3e concentra el 14 X de 1la
poblacién nacional, y de ésta, el 30,5 X estd constituida
por mujeres de entre 15 y 49 afios de edad.

El 88 % de la poblacidn del Distrito Federal) pertenece &
los 4 primeros de los 5 estratos sociales, con un ingreso
mangual promaedio mayor = los $ 113,000.00.

La poblacidén <compradora en el Distzito TFederal se
incrementard en 3 millones de habitantes durante 1los
prdximos 5 afios, que generarin una demanda anual de

105,000 pares de zapatos paza dama.

EZl 56 ® de 1la poblacién de 1la Ciudad de México compra
dentro de la Delegacién Cueuhtémoc, de la cual el 54 %
se concentra en el primer cuedro de la Ciudad.

Se atenderd al 30 X de la demanda que se genere s
partir de 1938.

El centze de distzibucién 2apaterc ofertard paza 1992
al eaquivalente a 13 =apataerias de la =ona.



1.2.2

3

CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICOD

El tamaflo requerido paza este centro distxibuidor es de
300 mts. , se preveen espacios de bodega, de atencién
a elientes, de exhibicidén, dreas para servicio, oficinas,
bodeyga y sanitarios.

La bodega requerida tiene capacidad para 30.000 pazes

da zapatos.

El axea de exhibicién tiens cuapacidad parxa cerca de 250

nodelos diferentes.

La Zona de atencidn al pudblice permite manejar a cezceo
de 60 glientes por hora.

El proceso de compra asociado =l centro distribuidor,
establece un tiempo promedio de atencidn aenor a 20

minutos por cliente.

Los recursos humanos requeridos varian de 6 a 20 per—
sonas del primero al quinto aflo respectivomente,

La logalicacidn del centzxo distribuidor es en el primer

cuadro de la ciudad.

El disefio del centro distribuidor es £lexible y tiene
opeidén a modificaciones 6 amplincionas an su caso.

Desde el punto de vista financiero . es conveniente

arzendar la planta y no comprazla.

Las obras £fisicas requeridas son minimas y ascienden
a$ 6.1 millenes.



= E1 ‘inventario zecomendado varia de 5,600 a 26,800 pares

de zapatos del primero al ultimo afio respectivamente.
El costo del mobiliarie y equiro es de $ 26.16 millones.

L& organizacidn planteada consiste en una base central
dirigida por un gerente y 3 segmentos mdviles que son

las dzxeas de caja, bodega y ventas.
CONCLUSIONES DEL ESTUDIO FINANCIERO.

El estudio se realizé en precior de septiembre de 1987,
por una parte para relacionarlo c¢on el medio econdmico
vigente, y pox otra para evitar modificaciones en las
cifras contenidas en este documento , por cambios de
paridades del dolar y/o variacioneés importantes generadas

por el proceso inflacionario.

Los activos fijos requaeridos aescienden a $ 6.1 millones
por concepto de obras «civiles, sanitarias, hidraulicas, ¥
elactricas.

Los actives circulantes varian de % 48.9 millones an el
primexr aflo a $ 928 millones en el ltimoc aflo , este
inczemento es genexamdo por la acumulacién de utilidades

y el aumente del inventario.

Log activos diferides que incluyen rentas y seguros tienen
una variagidn minima en los 5 afies y se mantiene csrcana

a los $ 4 millones.



Los ‘pasives varian de $ 23.8 millones a cero, del primer
aflo al dltimo ailo. S s

El capital varia de manera importante , de % u3vmsiioné:
a $ 932 milloenes. X T

Los gastos operatives idniciales son de 3193~niiibnes

y crecen a razén del 4 X anual,

Los ingresos dfluctuan de $ 392 & % 1897 ‘millones con
un crecimiento promedio de 37 ¥ anual.

La utilidad operativa crece de ¢ 4% a $ 356 millones
del primero al guinte afio respectivamente, con una tasn de
crecimiento del 90 % anual.

El programa de financiamiente previsto, corresponde & un
crédito preferencinl del 60.7 % anual a amortizarse en

5 aflos.

El marxgen de utilidad neta que genera:. la ‘empresa es en

promedio del 13 %,

El zendimiento sobre el cﬁgitnl e




-~ la rotacién de inventarios esperada es de 12 vaces anuales

~"La rotacidn de ventas sobre actives fijos as cercana

a las 35 veces.

La razén de circulante es de una proporecidn de 84 a 1t
de ac¢tivo sobre pasivo, lo que denota una grdn liquidé=z

y solvencia.

CONCLUSIDKES DE LA EVALUACION ECONOMICA

El proyecto es5 congruente c¢on el Plan Nacional

de

Desarzolle 1983-1988 , y con el plan de solidaridad 1983

que orienta las politicas del gobierno relacionadas coni

+ Creacidén de nuevos empleos.
+ Czecimiento de la economia,

+ Impulsa la participacidn de todos los
grupos sociales en la economim.

+

Reduceidn de la pobrera Yy la marginacidn

+

Simplificacidn de todas las actividades

econdmicas.

La derraoma econdmica generada por la emnpzasa es
$ 5,553 millones en S afios de operacidn,

Los Sueldos y salarios devengades wescienden a $ |
millones que equivalen a mds de 1000 salarios minimos.

74



= Al Instituto Mexicano del Seguro Social se aportardn
$ 23 millones , equivalentes a 92 sueldos mensuales de

enfermeras,

- Al INFOHAVIT sa otorguardn $ 6.4 millones , equivalentes a
60 millazes de tabicdn.

~ Las aportaciones hacendarias en 5 aflos de operxacidn
ascienden a $ 156 millones, equivalentes a 46 sueldos

mensuales de empleados gubernamentales.

- Se aportardn a la banca nacional cerca de $ 42 millones
que correspondan a 1.3 veces el active indcial del pro-

yecto.

= La uytilidad ganerada por 1la empresa distribuidora qn_S
afios es de 884 millones de pesos , equivalente & 15 veces

el activo inicial de la empresa.

Por las razones anteriores se concluye que merxcadoldgica, econdmica
y finoncieramente es viable y atractivo al desarrollo del proyecto.



CAPITULO 2

ESTUDIO DEL HERCADO




2.1 EL PRODUCTO EH EL HMERCADO

El producto principal es el elemento de intercambio en el
cual se centra el interés de una compaiiiz » negocio o empresa ; en
nuestro case, el producto principal es el calzado entrefino para dama
que su edad fluctde entre 15 y 49 alos. Considexando la anatomin de
la mujer mexicapa, las tallas a ¢comercializar son los comprendidos

entre los numeros 22 y las 26.

La calidad del producto es regida por los elementos integrantes
del mismo, como son: el corte , la suela . el tacén , lus tapas y el
forro; que dependiendo de las caracteristicas que presenten se deter-
minaxd el tipo de mercado asociadoe; el mexrcado que atafie el presente

proyecto ef €l de la mujexr de clase media.

Los disefios a manejar deben ser congruentes con la moda predominan=-

te en el mercado.

Los subproductos son todos aguellos articulos que coadyuven a la
comercializacién del producto principal, en el caso especifico del

calzado paxa dama, son subproductes los siguientes cuatzo zubros:

- Calzadoc Formal : Este tipo de zapato estd caracterizado por sus
coxtes zectos y disefios conservadoxes, fabricados con pileles de
ternera, cabra, c¢aballo, sintéticos, 6 exdticas fcocodrilo. armadillo
tiburdn, tortuga caguama, vibora., antilope, etc.).

Sus cazacteristicas sont buen aspecto y la comodidad. Es utilizado
generalaente, con ropa de vestir, para apoyar la buena presentacidn
y la formalidad.

- Tenis: Paza la elaboracidn de este ¢alzado se utiliZan mate-
riales sinteticos en su mayoria, con cortes de tela 4 piel y suels de
poliuzetano, hule & PVC, Estos elementos permiten poxr un lado. sbatic
el costo y por otro lado simplificar 1la produccidén, permite ademds ,

crear formas mis amplias para dar mayor comodidad.



El uso de este calcado ests dirigido al aspecto deportivo e infor-
mal por su comodidad y flexibilidad.

- Culzado para Infante y Colegial.- El calzado para infante se
considezd de uso diarie e intensivﬁ. cuyas propiedades deben ser
principalmente, ademids de su forma,gque es caracteristica de este tipo
de calzmado, 1la de <resistencia, comodidad y durabilidad, dado gque las
actividades infantiles son proporcionalmente mayores a las desarro--

lladas por los adultos.

- Calzado Casual,-Existen una grdn variedad de tipos y disefios -
dependientes de la moda preponderante y disefiados para el uso diario
sus caracteristicas son la de comodidad y durabilidad.

Los Productos sustitutos o similmres son aquellos que cumplen las
mismas funciones que el producto principal, que se conforma de wmanera
diferente al mismo: por ejemplo: el ¢aminar con huaxaches, #l1 cual es
un tipo de zapato con corte de cuero y suels sintética. Por la fabri-
cacidn que no requiere de sofisticados instrumentos . ni de mano de
ebra cnlificada su precio es sumamente bajo. lo gque posibilita un al=-
to consumo principalmente en la zo6nas rurales del pals. Por otro lado
presenta las siguientes desventajas ' poca protececidén al pie ,
la presentacidén del pismo no es formal, el utilicar llanta en vec de
suela ocasiona que la comodidad sea casi nula, etc. El otro sustituto

es no utilizar calzado.

Los productos complementarios son todos agquelles gque apoyan el
procesc de comercializacidn del producto principal y oz subproductos
entre estos destacan: grasas, herrajes, plantillas, agujetess, tacones
tapas, medias, bolsas ¥ reparadoras de calzado.



"2.2 ELCAREA DEL HERCADO

2.2.1 = POBLACION

Para efactos del estudio se partid de Lo general hacia lo
paxrticular: da acuerdo a estadisticas oficiales de crecimiento demo~—
grdfico en la Repiblica Mexicana es aproximadamente de un 3% anual,
siendo aste uno de los mds altos del mundo . Segun el censo de 1950
el pais c¢ontaba. c¢on 27.5 millones de habitantes , para 1980 1la
poblacidn superaba ya los 69 millones de habitantes, se estima que
para 1988 la poblacidn sobrepase los 83 millones de habitantes.

En al cuadrzo 1 se presenta, para el periodo 1950-1988. la poblacién
nacional, la del Distrito Federal y la de la Delegacidn <Cuauhtédmoc.
asi como sus zelaciones, las grdficas 1 y 2 presentan esta informa-—

c¢idn de manera palpable através de las ilustraciones comparativas.

ta astimacidn para 1988 fué realizada en basa a 2 criterios, mismos
que sexdn utilizados para el cdlculo de la poblacadén en el Distrite
Federal y particularmente para la Delegacién Cuauhtemoc , astos
metodos sont

t1)
HETIODO DE _MINIMOS CYUADRADOS: Paxa encontrar la mejor zecta

Y » poblaecidn = a(tiempo) + b que se ajuste a nuestro conjunto de
datosg!
2Y = Ka + h Z X

S XY s alXx + bzxz

que al sustituir las sumatorias, obtenemos el valor de a y b

(1) Fuenta® Produccidn, Conzeptos, Andlisis y Contzol - S
Hopeman, Editorial Mc Grauw Hill

12



cuappo 1

POBLACION NACIOMAL EN EL PERIODO 1950-1988

ARG | POBLACION | POBLACION POBLACION

NACIONAL DISTRITO | RELACION | DELEGACION | RELACION
{miles) FEDERAL CUAUHTENGC
(miles) {miles)

3! (8) (/%) X100 ©) (csB} x 100
1950 27,375 3,080 11,14 2 938 20.66 %
1960 37,072 4,870 13.1% % 980 20,12 %
1965 43,500 5,451 12.53 % 975 17.89 2
1970 51,176 6.874 13.43 % 926 13.47 %
1975 69,153 7,270 12.08 % 859 11.01 %
1980 69,393 9,701 |’ % a3 8.56 %
1586 80,169 11,308° Tz 908 8.00 %
1987 81,747 2217 918 7.95 %
1988 33,273 %932 7.91 %

! ]

]

Fuente! SPP, Censos. de-Poblac
de Méxi SaT

Hico.

VCIT Al X .. Estadisticas Histérics



R B
Grafica |

Comparacion de la Poblacion Nacional
y la del Distrito Federal ew el periodo 1950-1988
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SLIE T
TASA_ DE CRECIMIEKTO:  Querdefine el {ndica'-de. crecimiente ‘de la
poblacién: . : o o

1] b4 | F /7 I -1 X. 100
donde: D = Tasa anual de crecimiento
n = Numero de periodos considerados
F = Valor dal periodo f£inal
I = Valor del periodo inicial

El Distrito Fedezal con zespecto a su territorieo, es el de mayor
densidad de poblacidén de Im Republica Mexicana, ya que la misma en el
periodo mencionado, ha aumentado de 3 a 12 millones de habitantes
teniendo una tasa de eraecimiento promedio de 3.6 % anual, ¥ su
penetracidn ha variado de un 11.14 %2 'a un t4.14 % , lo cual refleja

que el indice de inmigracidén hacian la capital es elevado.

Para al desarrolloe de este proyecto se tomd la Delagacidn
Cuauhtémoc como el punto de partida, ya que es la entidad con mayor
produeto interno brute comercial del Distrito Federal, y ocupa el
tercer lugar en cuanto a poblacidén se refisre, asto reafirma las
posibilidades de éwito.

Paza conocer los cambios ocuxrridos en la estzuctura politica de
esta Delegacidén, utilizamos la informacidn estadistica del cuadro 1
con la que también prondsticamos la poblacidn para el quinquenieo
1988-1992.

El crecimiento de 1la poblacién en la Delegacidn Cuauhtémoc,
a diferencia de la mayorfa de las Delegaciones del Distrito Federal,
no presenta una linea ascendanta; se observan altibajas, dabido
fundamentalmente a la proliferacién de los usos comercial y .de
servicios del suealo en detrimento al habitacidnal.

(1) Fuente: Estadistica para Ingeniexos, Prentice Hall
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El use habitacional ha aexperimentado cambios, debido al preoceso de
£iltracidn que supone al desplazamiento de la antigua poblacidn resi-
dente. Una nueva poblacidn en su mayoria migrante, que debido a su
bajo o nulo nivel de ingresos +tiene poco acceso 3 la vivienda; ha
side la nueva ocupante, con problemas de hacinamiento, los gue proli-
feran en las zonas mds deterioradas de la Delegacidén. Por otxo lado .
ga obsarva que en las zonag habitacionales da la poblacién de mayores
ingresos, se estd genexando un ¢ambio en el tipo de tenencia del sue-
lo, pasando del privado unifaniliar al multifamiliar ¢on rdgimen en -

condominie,

En 1970, la Dalegacidn contaba con una poblacidn de 925.752 hab,
para 1975 se datecta una baja de 66,803 hab, contando para entoncas
con 858.949 hab.En 1980 se observd un decremento de 27,780 habitantes
y una poblacidén total estimada de 831,169 hab, Y para 1982 , se tuvo
un total de 910,373 habd,

Da 1970 a 1978 la tasa de crecimiento fue da 1.2 X (negatival) y la
densidad de poblacién varidé de 200 a 350 hahrsha.

De 1987 al afo 2000, se espera un crecimiento de la poblacidén de
187,150 hab. se estima que para 1988 llegard a los 931,655 habh.Y paza
el aflo 2000 alcanzard la cifri da 1,105,608 habitantes, lo cual supo-~-
ne una dansidad bruta y neta de 313 habsha y 500 habsha, respectiva--
mente; mismas que corresponden a los mdximos aceptables de la Delega-
¢idén en cuanto a su capacidad ingtalada de infraestructura.

La intagracidn da la poblacidn por sexo y adad de asa Delegacidn la
podemos observar en el cuadro 2 del cual se destaca que la poblacidn
fempenina cuya edad fluctda entre los 15 y los 49 afles, es dal 30%,
este se ha mantenido constants en el pexiodo 1950-1980,

Del cuadro 2 ;oncluxmos que la mujer, cGualquiera que sea su aedad,
tiene una participacidn con respecto a un total de la poblacidén en 1la
Delegacidn de un 54 %. Asimismo podemos obserxvar que el marcado que
nos atafe en cuanto a edad (mujeres entre 15 y 49 afios), tiene una
pazticipacidn del 30 % con respecte a la poblacidn capitalina.

(1) Fuente: Plan Parcial de Dasaxrello Urbano,
Delegacidn Cuauhtémoc, Memoria Besczxptivn
Departamento del Distrito Fedex 17



CUADRO 2

|
|
i
|

POBLACIOR SEGUKX EDAD Y X0 DE LA DELEGACION CUAUHTENOC
PARA EL PERIO 950 - 1980
habitantes )
AfO NIf0S, NIAAS| HOMBRES { HUJERES | MUJERES l TOTALV
(0=14) } (15=-99) {15=-49) I (50=99) |
| | | |
l1950 | 289,402 ‘ 273.901 283,901 i 37,780 } 935,059
{1960 [ 303,619 { 285,285 291,008 ' 100,201 I 980, 111
11970 | 287,795 I 284,072 I 273.55% 80,326 ' 925.752
!1980 ! 258,390 ' 240,903 | 243,781 88,094 { 831,169
=l967 , 269,182 { 276,537 } 274,710 ’ 98,029 { 918,458
Fuenta! SPP., Censos de Poblacidn, II al X . Estadizticas Histérieams

de Méx

ice.
Plan Parcial de Desarrollo Urbano (Delegmcidn Cuauhtémoc)



2.2.2 -~ INGRESO

La slaboracidén del estudio de mercado permite conocexr los estratos
soclalas y econdmicos dende se localiza nuestro nmercado de mayorx
demanda que identifica el dres mds conveniente para comercialicax
nuestro producte, tomando como base el destino del gasto y el nivel
de ingresos de los fragmentos de la poblacidn.

En nue?tzo cafo, auxilidndonos de las informacidn proporcionada mpor
el CIATEG y de diversos estudios estadisticos realizados por la
Secretaria de Programacion y Presupuesto que se refieren al cuadze 3
se estimé el porcentaje del gasto faniliax se destina mensualmente
a la compra de calzado, por otro lado en el cuadro 3 se muestra la
compra potencial del calzade, observamos que las clases media y alta
son las gqua destinan mayor parte de su gasto s la adquisicidén da
estos productos; en promedio el 2.8 X del gasto nacional se dirige

a la adquisicidén de calzado, productos y accesorics relacionados.

La dasigual distribucién del ingreso en tiéxico, es uno de los
problemas a los que se ha dado mayer atencidén en los uUltimos ailes
por su estrecha relacidén con el desarrolle del Pais. Los divezsos
factores zrelevantes que influyen en la distribucidén del ingreso
familiax son:

a) Relativos a la familia:

- Mimero de miemhros
-~ Nimexro de miembros que trabajan
- Tamafio de la localidad en donde reside la Familia

1 CIATEG.- Centro de Investigaciones y Asistencia Tecnologica del
Estado de Guanajuate.
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CUADRO 3

ESTIMACION DEL GASTO DESTINADQ AL CALZADO PARA!
(Cifzas en pesos de Septiembze de 1987

CONCEPTO CLASE SOCIAL

BAJA HEDIA HEDIA
BAJA
Ingreso mansual
K e: [ 225 412
(miles)hastas 225 412 1019
Promedio 1128 318
Gazto mensual R ;
para el cal:zade 2764 10555 18474
Porcentaje
destinado a 2.4 3.3
gasto en calz.
Numero de iam.
( miles 70 41
Valor del gasto
mensual en calz 193 433
(millonas 3)
valor dal gasto
anual _en sapate 2316 5194
(millones %)

Fuante: Saecretaoria de ony:nmncidn v P:esupuesto o
Banco de Méxic




b) . Relativos al Jefe de Familiar
~ Edad
~ Sexo
~ Kivel de estudios
= Trabajador o no
- Rama de actividad

Ocupacién

Posicidén que ocupa en el trabajo.
~ Miembro de algun sindicate

~ Afilipdo al IMSS, ISSSTE, o 5i recibe prestaciones
sociales de alguna otra institucidn

- Posee mis de un trabajo.

Esta lista de varxiables referentes al jefe de familjia, son las
que nos ayudan a dar wuna explicacidén del ingrese familiarx, Es
conveniente incorporar las caracteristicas de otros miembros de la
familia que trabajan., sin embargo apréximadamente solo el 30% de las
familias cuentan con dos & mas miemhros trabajadores . por 1lo 4que

sae puede considerar que el andlisas es vélido.

las variables creferentes al sexo, si tzxabaja ¢ no, zama de activi-
dad, ocupacidn , si astd asociado a algun sindicato , afiliado
al IMSS , sl ISSSTE, 6 si tiene mds de un trabajo, todas referentes
al jefe de Ffamilia , zesultan de relativa poca importancia en la
estructura del ingreso <familiar. Dado que se considerd como jeife
de la familia &l que sa& reconozca come tal, pues es muy posible el
encontzar familias en las que el jefe sea un nifio ¢ un ancianos ¥y por
lo tanto, que las variables asociadas & su situacidn en la fuerza de
trabajo carezcan de sentido. Sin embargo. la distribucién de la edad
del jefe de familia no muestra que éste pueda ser un problena para el
andlisis.
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En el cuadro 4 se prasenta el cambio porcentual que han sufrido
los difarentes estratos sociales en el periodo 1963 - 1980.

Utilizande el método de minimos cuadrados para encontrar el por-—
centaje de cambio de los diferentes estratos sociales para 1988,
tanemos como resultado el tltimo rengldén del cuadro.

Si esfectuamos una ponderacidén de eSos datos, en base al peso 4que

tepresenta cada uno:

46,31 11,73 50
Baja & ~=--iZ-w 30,4557 Hedia = w=ms=smoe =0, 1158
1¢1.63 . : 101,63 ot o

‘Raesulténdonos el cuadro 5! R B ‘ I

Apnalizando este uWltimo ocuadro y compardndolo con los datos del
del cuadzo 4, podemos afirmar que el volumen de habitantes de 1la
clase haja, ha tenido una tendencia craciente , mientzas que la clase
alta ha sufrido un ligero descenso de apréximadamente un t %,

Por lo que respecta a la poblacidn de nivel medio, ya sea ., bajo.
medio o alto, ha tenide un apreciable descenso, sobretodo en lo que
se crefiere a lags clases media y medin alta que han mantenido un

cambio de 6 % aproximadamente.

£l mercado qua cubriremos se encueantra integrade por los cuatro
primeros estratos, qua resultan ser un 89 % da la poblacién total.
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CUADRO §
DISTRIBUCION DE LOS ESTRATOS SOCIALES SEGUN INGRESO
ARO Baia M. Baja Media M. Alta
%) {2) (X) He
1963 37.45 % 28.98 % 15.79 % S.24' %
1968 33.12 % 20,36 % 29.42 % 3.60 %
1975 50.00 % 25.00 % 15,00 # .00 %
1977 S1.74 % 25.74 4 15.88 % 2,418
1980 29,49 % 31.49 % 13.86 % ‘2‘32 %
1988 46.31 % 29.05 # 11.73 % 3170
Fuente! Camara Nacional de Comezcio {1977) ok
Censos Nacronales de Poblac;dn (1950-1%80

CIATEG

DISTRIBUCION DE LOS ESTRATOS SOCIALES PARA 1965k

| Baja
| [219]
|

, 45 -l
I |

M.

Baja
[313]

29 |
i

CUADRO §
Media |
(%) {

12

M. Alta
(%)




2.2.3 ~ FACTORES LINITATIVOS PARA'LA COMERCIALIZACION: =

Es importante discutir:los iactozes alte:ahles e ina;tezéhles'que

impactan la zealizacLGn de: nuasttas ope:acxnnes

El panorama se presenta cnda dia mas - dificxl pzouoaado por ¢

- Inflacién

= Crisis

- Devaluacidn

- Dauda externa.

-~ Canbios internacionales

El costo de los insumos y materias primas que astd constituyendo
un auténtico verdugo de las indugtrias pequeilas y medianas y aun
otras de nayor potencial econrdémico-financiezo ., afecta aszi nuestza
productividad y desarrollo, provacande con esto que las industrias
y el comercio no czespondan a las exigencias y necesidades del
paisy y por otre lado através de la apertura de franteras a la cual
nos estamos enfirentandoe dia con dia ¥y con el inminente ingreso de
ndéxico al GATT. que nos obliga a entender que debemos ser mds
productivos. va gua en un future nos enfrentaremos a la compatencia

.intaznacional, para tal motaive habrd que reaccionar positivamente

v resolvexr los probhlemas tan variados que se presenten.

Dado th estamos en una @conomia <aon un alte grade de inflacidén
conprandamos que nuastro poder de compra va disminuyendo, lo cuasl
raduce el poder adquisitivo geparal.

Las efectos colaterales de decisiones internacionales y que son
mandatarios en el compoztamiento de los precios de las materias pri-
nas, también los indicadoxes econdmicos son los factozes nds in-

alterables que rigen la industria y @l comercio en general,



Por lo que se zefiere a los factores alteradles (productos, precio.
Placa y promocion), debemos manejar calzado exclusivamente de wmoda
para asegurar la demanda , el sohreprecio gque normalmente va=
del 4%0¥% al 100% =& nivel de detallistas, proponemos manejar nivelas
mids reducidos , del 10% al 30X , o sea, reducir el margen de utilidad
provocando con ello un volumen de venta mds extenso. La Delegacidn

- Cuauhtémec al sex la mids comereial, ubicazd a la empxesa propuesta.

Otro aspecto inmportante es el manejo de la promecion, con el fin
de dar a conocer las condiciones de comercializacién utilizande
medios masivos de comunicacidn ¢ elementos comunes =a éstos, como

ferias y exposiciones .
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2.3 COMPORTAMIEKTO DE LA DEMANDA

El objetive de este apartado es estimax la cantidad de pares
de capatos para dama en todas sus variaciones, gue la comunidad
estd dispuesta a adquirir a un precio determinado. las estimaciones

se hardn para al periodo 1988 - 1992,

En =1‘cund:o 1, se obsexva que para 1987 el 14 % de la poblacién
nacional se encuentra ubicada en el Distrite Federal y de ésta un
8 % perteneces a la Delegacidn Cuauhtémoc. En el cuadzo 6 se hace la
extrapolacidén del numero de habitantes y compradores del Distrito
Fedaral y la Delegacidn Cuauhtédmoc.

Para 1992 estos indices sexdn del 14 % y 8 % <respectivamente, por

lo que podemos decir qua se mantendrdn constantes.

Teomande en c¢onsidexracidén que el volumen de la demanda depende
diractamente de la poblacién., se obtiane que la poblacidén compradora
para mujeres de 15 a 49 aflos, tendrid una tasa de craecimiento da 1.7 %

anual.

Con respacto a la penetzacidén por estrato social, nuestro c¢aso
comprende las cuatxo primexas clases sSociales que integranm al 89 X
dea la poblacidén, mismo gque mantendremos constantz durante los cinco

afles.

Lo anterior puede apreciaxse en la cuadre 6 !
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CUADRO 5
PRONOSTICO DE LA POB%ACIDKIPARA El QUIHEUEKIO 1988~ 1992

CONCEPTO 1987 1988 1989 —_;1990 1 1991 1992
Poblacidn L o - i T
nag%?nal 81,747 33;27?‘ ~85,008 " 66.5607 86,012

Poblacidn B ‘ -
Eé)F. 11,544 11,778 C1Z u2Y 12,663
Poblacién ’
delegacidn 918 - 972 986
[1°2) .
Poblacién
compradora
M (15-49) 275 1Ll S99
() s A BRSO
Est. soc. 88.66 88.52 %] 88.48 X
Total
pohlacidén .
compradoral. - 244 260 265
(E} s s
B/A 14,38 4| 14.38-%
c’/8 7.82°%1:-7.78. %
pre 30,267 %}730.32°%
E/AT 0.30 %[ - 0,302
EsC."- 26357?2 ©25.50°%A1°26.6 % 26,61 4} 26,70 4| 26.90 %
_Tasa- de -
ingremento ———— 1,20 % 2.00 % 1.60 % 1.61 % 1.96 ¥
Delagacidn - :

Fuente: X Censo Nacional de la Poblacidén,
Secretaria de Programacidn y Pxesupue:to.




Este cuadro nos indica la participacisén de nuestro mercads pé@ép-}

cial en la Delagacidn, en comparacidn con la pnblnc@&n,fehenina;dg
la misma. sh i
La informacidn mds impoxrtante que nos arxoja es la‘téldcidn d

poblacidn compradora comparada con el nlmerxo de hﬁbitnptes
Delegacidén, al cudl es de aproximadamente 30.1 %, faT

Por otra parte se observa que la poblacidn en estudio es solamente

el 0.29 % del total de la poblacidn nacional.

Para astimar la demanda actual, primero obtenemosr la poblacidn
potancial, esto es, restando al total de 1la poblacidn. £femenina
aquellos grupos cuya edad fluctua entre 0 ¥ 14 aiies. y de 50 en -~
sdalante. Ahora bien, multiplicando por 3.6 (dato pzoporcionado por =
1a Cdmara Nacional de la Industria del Calzado del consunmo per capita

anual de calzade)., se¢ ohtiene el cuadro 7 .

Los dos criterios presentados reflejan por un lado., al punte de
vista pesimista que fue definido por medio de la tasa de crecimiento
y el segundo, el criterio optimista, por medio del ajuste a una
curva axponancial. con el fin de obtener un intervale en el pronds-

tico y obtener la demanda esperada, que corresponde al punto medio.

Se obsaerva un incremento en la demanda de 93,689 pares de zapatos
en el periodo 1987 - 1992 , lo que rzepresanta un incremento promedio

anual en la demanda interna de 18,738 pares.

Para analizar la distribucidén del mercado potencial a nivel
Distrito Federal, so realizdé una labor de muestreo con el f£fin de
obtencr el tamafio de la muestra que nos rxeflaja las caracteristicas
de la poblacidn en estudio, dichoe tamafio, se obtuvo a partir de la

la siguiente f£drmula:
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) CUADRO 7
PRONOSTICO DE DEMANDA INTERNA DE CALZADO (DELEGACION CUAUHTEMOC)

Aflo Hercade Potencial Factor Demanda
.. ¢ personas ) | de (pazxes de calzado)
criterio cxiterio consumo
anua.

Pesinista Optimista Pesimista Optimista Esperada
1987 2u3,567 245,217 3.6 B76,841 882,782 879,811
1988 247,110 251,176 3.6 889,596 904,213 896,914
1989 251,538 257,279 3.6 905,536 926,204 915,870
1990 255,967 263,531 3.6 821,481 948,711 935,046
1991 260,395 269,935 3.6 937.422 971,766 854,594
1992 264,824 276.009 3.6 953,367 993,633 973,500




th
Him. de personas a encuastar =

donder N es el nimero de habitanté
conforman 2l Ditrito Fedaral,

Del cuadxo 1, se tiene . una

paza 1987, entonces:

‘Nim. de porsonas a encuestar. =

100"

Num. de pers, a encuastar = 339.76 340 - Caprox.)

Para gque la mnmuestra fuese mds representativa, se estratificéd en
12 partes iguales da diferentes puntos de la ciudad, para entravistaxr
a mujeres da difarentes estzatos sociales y edades.

Los datos obtenidos en la encuesta fuexron codificados en la forma
que se presanta en el anexo A, para conocer al origen y destino de la

poblucidn compzadora.

Los zesultados obtenidos se presentan an el cuadro 8, a nivel
porcentual se zesumen en el cuadre 9 y sa ilustra en la grdédfica 3@

En forma distribuida las encuestas <xeflejan que los lugarxes de
compra en la Delegacidn Cuauhtémoc son los que se presentan en el

cuadxo 10,

Se puede apreciar que la peblacién que asiste a comprar a los
conereiog de la =zonm an cuastidn , as poco mis de la mitad =
(56 %), y la zona de mayor demanda dentroc de ésta, es el centxo

que acapara el 55 % de la demanda dalegacional.(cuadzo 10)

(1) Fuente: Esquemas Harcadolégicos, México 1985,
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A partir de estos cuad:os poden :
5 bamos calcular el -consumo

1la siguiente xazén:

- Ex ortadoxes
24 internes

Identificando cada inmiembz

Est) enta que se t:ene en la Delagac-én. é
e loiqueies 1o nxsmo. 1: demanda interna real

que tenasnda =~
3 p:ccrdencxa. ~eual=
ifarente 2 la Cuauhtexnoe
ado.Del cuadro

venos que es un 4o del total de lag
16. Delegacidnes.

con este nombyxe indicamoes-a ln noblacxon
“que . teniends a la D. Cuauhtémec come oni
gen. tiena preferencia pex conp:az calzado
Tuexa Hde el a, del cuadro obSezvanmcs-que
es un 29.7 4 de 1la publnc-én en osa Zona.

‘Ek}o?tndé

si énlculamos—paxi 1888 el consumo aparente en ln Balegacidn, ten-

dremos guer.’

vanta Interna s Demanda Real s éqa.éia
Introduccidn . = (% muj,(5-49)(pob, D,
T €0.301)€(11,778,000<8

= 4,788,319

Exportadozes internos = (Po
Expoztadozes internos S (ZQH.OOO)' 02972
= 260,884
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CUADRO 8

RESULIA&D DE LAS ENCUESTAS APLICADAS FRRA CONOCER EL ORIG'N DEL
. COMPRADOR Y EL LUGAR DE COHPRR.
. (parsonas) .

Dastino .
R Delegacidn otzas
Origen cuauhtémoc :

Delegacidn
Cuauvhteémoc 64 27 :

otras 1y 135

Total 178 . isa

Fuente: Encuestas realizadas er!'drife'zufn'tre

“CUADRO 9 -

- DISTRIBYCION PORCENTUAL DEL ORIGEK DEL
¥ EL ORIGEN DE LA COMPRA

1 DEstino T T k
| . Delegacidnl| OQtras- . -|. = b
{o:iqen . lcuau ténoc' ’
{Delegacion| i ! l :
IlCuau \témoc{ 19 1 8 .27 I :
{ t | l S i
| i l [ I
; Gtras ; 34 . 39 } 73
| { { -
{ Total | 53 | 47 I 100 l
| | i 1 t

Fuente: Encuestas realizadas en diferentes pur}tos ,d' la éiudud.

CUADRO 10

Distribucidn de la poblacidn compradora
dentro de la Delegacisn Cuauhtémoc

i Insuxgenctas | 25.&1 4 | il

, San cosme i_t—m—l .
Zona Rosa { ERCEEES ,

i cantro E 5u.52 % I

Fuentet Encuestas realizadas en diferxentes puntos de la ciudad,



Distribucion Espacial
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De forma tal que el consumo aparente sexa igual a :

Consumo aparente = 896,914 + 4,788,313 - 260,884
= 5,424,349 pares de mapates anuales

De iguml £forma calculames para los & anos restantes, resultdndo-

nos el cuadro 11.

Ahora bien, efectuande un desglose para cada punto comeXxcial
dentro de la Delegacidn, utilizanos el cuadro §% , para encontrar
la respectiva proporcidn: que al aplicarle al-consunoc aparente de
cada afle, nes da como resultade el cuadro 12, En el cual, al ser ana-
lizado podemos darnos cuenta claranente, que destaca sobre las denmds
la zona centxo ya que es el punto comercial mis concurrido, poz ende
tiene las mayores ventas en calcado para dama, ya que agui se capta
a mds de la mitad de la poblacidn compradora de le Delegacidén

Cuauhtdnmoc.

=t
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--CUADRO-, 11

" DEMANDA ESPZR%DA EN E% PERIODO |985-1992

989 .’

1987 1988 i
Pob. D.F. - . ‘.
conpradoral 2,804 2,846 2,907
(habts.) - : :
Pob. Dal. N
compradora 24y 249 254 - -
Chabts.)
Venta . x o
intexna a80 897 916
Chabts.) i §
Int. L
clientelal%,69!.5 |4,788.3:14,856.0. (4,
thabts.) : PR
extarnos | 260.9 264,07

(habts,)

consune

nfa:ante 5,310.6° 15,427
pares) o
Diferencial{ —-=-- 110.7
(pazxes} o . :
Acumulado [ ~—=<<""{ 110.7 ©1 192:0 | 306.5 ) u23.1 | 536.0
(parasa) . - :
CUADRO 12
pnouosr!co DE_VENTAS DISTRIBUIDAS DENTRO
LA DELEGACION CUAUHTEMOC
(venta de miles de pares porx aiio)
1987 1988 1989 1990 1991 1992
T T T T
lInsuzgentas 1339 f 1367 f 1387 , 1416 ' 1445 1474 l
1 |
#san Cosme F 625 { 638 f 648 l 661 I 674 687 l
| i | I |
}zana Rosa ; 446 } 456 } 463 i 472 ' 482 ’ '
N { t | —_—
;_CGnt:o ! 2895 { 2956 = 300¢ } 3062 | 3126 } 3187 !

Fuente: Encuestas realicadas en diferentes puntos de la ciudad.



.4 COMPORTAMIENTO DE LA OFERTA

El éonpo:tnniento histérico de 1a oferta representada por los
productores y zapaterias que £fungen como canal de comercializacidn

es mostrado en el cuadro 13.

En dicho cuadro se tiene que para los afos de 1985 y 1986 los datos
obtenidos muestran un ritmo de crecimiento de 3.7 % similar al de la
poblacidén, esto es obvio., yu gue los comercios surgen a partir de una
demanda insatisfecha gque depende dizectamente de la medida de creci-
miento de una poblacién. Asimisme . se tiene que peza finales del
quinquenic 1987-1992, el incremento de productores serd de alrededo:z
de 21 productores mds. En el anexo B se presenta una 1lista de los
principales fabricantes netuamles de calzado.

Actualmente 12 industriam del calzade se encuentra concentrada en
tres focos de produccidn., que son: los estados de Guanajuato., Jslisco
y Zona Metzopolitana (Ciudad de MNéxice), abazcando un total del 9¢ %
del Mercado Kacional, el 10 % restante se distribuye entre los esta~-
dog de Nuevo Ledén., Yucatsn, Distrito Federal 9 las zonas frontericzas,

Ahora bien, por lo que respecta o =apaterias que =e encuentzan
ubicadas dentro de la Delegacidén Cuauvhtémoc. van & tener un creci-
miento de 3.5 %. Asi pues, se tendria para dZines de 1992 un total
de 108 zapaterias.

La estimacidn hecha para la oferta solo representa a los prin-
cipales proveedores , por lo gque <faltaria . los medianos y pequefios
fabricantes de calzado, aungque paxa efecto de exponer, las tendencius
y argumentos que indiquen la viabilidad del pzoyecto , se atendera
mds al andlisis cuantitative de la o¢ferta-demanda , es decir, el
incremento de zapaterias y el crecimiento de 1la poblacidn consumidora

de calzado para dama.
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CUADRO 13

DATOS HISTORICOS Y TENDENCIA DE CRECIMIENTO DE
PRODUCTORES ¥ DISTRIBUIDORES DE CALZADO.

Ao HUl. PROVEEDORESEAcumulado| HUM. ZAPATERIAS JAcumulado
1985 110 ——— 538 I
1986 11y ———— 557 ————
1987 119 ———— 576 . —_———
1988 123 4 596 20
1989 127 8 617 41
1990 131 R | T, 638 Y E
1991 135 16 660 8y
1992 140 21 684 108 -
fuentet Casa Macional de Comercio, Héxico 1987
CUADRO 14

DEMAKDA AHUAL ESPERADA ABARCANDO 30 X DE LA DEMANDA TOTAL

T
Aflo I 1988 , 1989

i |

| | |

| Pemanda ] 23,21 | 57.6

i(m..lea de p) | I

17 Capacidad I

' equivalentel 4 7

i l:apatenas)%




B

Las tendencias reflejan gue el comportamiento de la oferta-denmanda
en 1la segmentacidén de mercado ya antes mencionada, se encuentran
de la siguiente foxma ; en el cuadre 7 , se observa que en la
actualidad la poblacidn de mujeres compradoxras entre los 15 y 49 afios
es 243,567, idnicamente en lo Delegacidén Cuauhtémoc, mismas que deman=-
dan 879,311 pares de =zapatos; adicionalmente a ello, se tienen las
nujeres que vienen a comprer de otras Delegaciones para sumar una
demanda total para 1987, de 5,310,600 pares de zapatos.

Poxr otro lado para cubrir dicho consumo se tienen 576 czapatezias
correspondiéndole vender en promedio 9,220 pareg de zapatos anuales,
dado que la demanda crecerd en 5 afios 536,000 pares de zapatos més.
Esto equivale a abdbrxir un promedio de 11 capatexias poxr afio
sumando un total de 635 zapateriss para esa fecha. Con lo anterior
tenemos una diferencia de 49 zapaterias. mismas que tendrdin un minime
de venta ¢ el tipo de <calzado para venta seré diferente al del pre-
sente estudio, ¢ bien, sinplemente no serdn ubiertas.

Utilizando el criterio de demanda esperada, podemos proponer la al-
ternativa de abarcar el 30 % de la demanda futura, o sea, atender la
demanda que pudiesen proporcionar 18 capaterias en 5 afios; en forma
mas detallads, lo podemos analizar en el cuadro 14.

2.5 DETERNINACION DE 105 PRECIOS DEL PRODUCTO

Al realizar la investigacidén directa entre los fabricantes de
caltado en NHéxico y los comerciantes de esta ciudad, se obtuvieron
datos de precios de venta de los siguientes tipos de calzado?

El precio promedio del calzado de vestir sxistente en &l mercado
interno fue de %$15,640.00 siendo el calzado tipo de vestir el nmds

elsvado en cuanto a costo.
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Los pracios existentes en el mercado interno tuvieron una diferen-
eis del 70 % en relacidn a los precios dados por similares e importa-
dos, asi como también un 20 X en comparacidén con los precios fijados
por el sector publico y finalmente un porcentaje muy pequefio obtenide

en base a los precios del costo de produccidn.

Estos porcentajes obtenidos nos reflejan de una manexa clara como
los precios astan sujetos a variaciones gque dependiendo del tipo de
¢alzados tiene un margen en el cual fluctuardn, pero que, por efecto
del origen del mismo, no sobrepasard los limites impuestos por el -

metfcado.

Entze los precios de la competencia se deben considezar ademds de
los pracios de los productos similares, los precios de los productos

sustitutos y complementarios.

Entre las medidas oficiales de politica econdémica que pueden tener
influencin en el precin del producto, se ancuentrant el control ofi-
cial de precios, los subsidios de terceros, las politicas fiscales de

apoyo al dessxrollo, etc.

Para poder determinar el precio definitive del producto, se deberdn
tomar en cuenta, los costos de : manufactura, distribucidn., almacena-
miento, administracidn, ventas, etc. : ademds obviamente, del margen
da utilidades 4que se& desen obtener. El monto de estog rubros,
depanderd dizrectamente de la calidad de fabricacidén y materias dedi-
cadas a la hechura del calzado , ademas , un factor que interviens
directamente en el costo del producto, es el de publicidad del mismo.

Conviene mencionar que los precios da los productes varidn sogin el
lugar de venta, y de acuerdo con &llo, adquieren las denominaciones
de precioz en el origen, precios al distribuidor, y precios al consu-

midoz.
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En el cundzo 15 se muestran los precics promedio dados por los di-
ferentes medios de distzibucidn.

Con dicha informacién se integré la grdfica 4 que refleja la zela-
cidén precio-demanda e ilustra gque el precio tipico a pesos de sep=-
tiembre de 1987 es de $11,000

2.5 POSIBILIDADES DEL PROYECTO

Considerxando el hecho de gue el proyecto estd plancade para serxr
instalado dentro de la Delegacidn Cuauhtémoc, lugaz estratégico para
un comexcio de este tipe, por un sinnumero de ventajas que apoyan

al mercadeo, algunas de las cuales mencionamos a continuacidn!?

- La Delegacién Cuauhtémoc esta rodeada por vias rdpidas (Oriente)
y wvias de acceso controlado {(Sur, Poniente., Norte). Estd adenmds
atravesada per ocho ejes viales. Cuenta con un niumero elevado de
vias impartantes, tales como: Avenida Reforma, Avenida Insurgentes
Av. Chapultepec, Tlalpan, Ribera de San Cosme, Misterios-Gaudalupe

Fray Sezvando Teresa de HMiex., etc.

Pox 10 mencionado se concluye que es aindudable 1la excelente comu-
nicagidn que tiene la Delegacadén con los demds puntos de la Ciudad,
lo cual repercute directamente en atraccidn de clientela.

A lo anterior, se debe agregar el hecho de que lao zona atrae un
numero de vimjes importante. debido 8 la presencia de oficinas de
de gobierno, industrias y comercios varies, 1o cual influye de

maonexa definitiva en la atraccidn de nuevo mercado.
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- El Distrito Federal es la mayor plaza comercial del pais y.en
la Delegacidn Cuauhtédmoc se concentra la mayor cantidad de comexcios
de productos bisicos y secundaxies. Hablande en particular del pro-
ducto de interés, y partiendo de la infoxmacidn 4que nRos axreja el
cuadro 10, podemos darnos cuenta que la zona con mayor demanda de
calzado dentro de la Delegacidén, es 1la zona centro, misma que tiene

alojadag el mayor nlimero de =apaterfas,

- La tendencia al crecimiento de la poblacidn femenina de dicha zona
es positiva (geguin cuadre 2), 1o <¢ual asegura, en ¢cierxta forma, a
abarcar una parte del mexcade dinterno, mismo que después del prime:
nfio se convertird en un mexrcado cautivo, dadas las ventajas de cerxca-

nia y facil comunicacidn.

-~ Segin los estratos sociales analiczados (cuadro 3) podemos observax
que e} indice que los abarca se mantiene relativamente copnstante. por
lo cual para el perxiodo comprendido (1988~1992) nanejamos el mismo
porcentaje de participacidn, esto nos dd la ventaja de trabajar con

una variable menos.

- En cuanto a factores inalterables y altezables se refiere.
podemos decir que dstos a pesar de que son de vital importancia para
el éxite & <fxacase de cualquier sistema econdmice, no tienen gran
relacidén con el pxesente proyecto, dado que el producto a comerciali-
=ar es de consumo bisico y dste por ser una necesidad para el habi-
tante citadino ¥y no tener producto suplementario alguno con el que
sa compare, la Unica variable gue se puede manejar en este caso, es
el precio de compra. sobre la cual vimos, tenemos una amplia ventaja
con respecto a los demds vendedores, porque los precios de venta
tendrdn una considerable diferencia con respecto & los demds existen-
tes en la zona, ya que el plan propuesto permite eliminar, cuando
menos a 2 intermediarios del process de comercializacidn del ecalzado

lo cual redunda directamente en el abatimiento del costo del mismo.
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- La poblacién del Distrito Federal tiene una tasa de crecimiento
superior al 3 %, esto sin contar las zopas aledafias 8l nismo. tales
como! Naucalpan, Satélite, Tlalnepantla, Ecatepec, Cuautitldn., Ciudad
Netzahualceyotl, Chalco, Cuautla, Cuernavaca, Tlahudc, Ajusco. etc.

mismnas que repregentan un atractive mercado para posibles distribui-
dores & detallistas, los cuales podemos acaparar con canpafias efica-

ces de publicidad y promocién.

- La tendencia de crecamiento del numero de proveedoxes Paxa ¢l afio
de 1992 es5 de 140 aproximadamente, lo <que representa nds ofcrta de
productores y por el prancipio bidsice de la Ley de Oferto=-Demanda, sl
existir nmayor oferta los precios de compra tienden a bajar., lo que

repres¢nta el ampliar nuestro margen de utilidades.

Pox lo anterioz que existe uns gezantia absoluta de la
rzentabilidad del proyecto, lo cual confirma la vinbilidad del mismo.



CUADRO 15

PREGIOS DEL CALZADO SEGUM HODELO
{pesos de septiembre de 1987)
TIPO 1 2 3 L} 5 6

T 1 ] T T 14
}Vasti: 15,640 ; 26,588 ; 18,778 = 8,899 } 14,400 ! 11,112
1 | | 1 1 1
icu:unl 12,6590 = 21,5098 i 15,189 ; 7,190 = 11,600 I 8,968

| 1 ] i 1
}Balla:inul 10,925 { 18,573 { 13,110 E 6,210 = 10,000 | 7,762
| , |
}Tanis ' 8,625 ; 145,663 E 10,150 t 4,902 ! 8,000 l 6.127

1 | I

! P:onadio{ 11,960 = 20,332 { 14,354 l 6,798 { 11,000 l 8,497 !
fuente: Pzrecios cotizados por distribuidozes en el mercado,

Referencias:

Precins dados por distribuidores

Precios dados por similares importados

Pracios dados en tiendas del gohierno

Coste de produccidn

Pracios con descuente por volumen

Precio de proveedoxr.
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CAPITULO 3

ESTUDIO TECNICO



3.1 TAHARQ

En esta parte del estudio tdcnico, trataremos el tema concerniente
al tamafio que deberi tener el comercio que se pretende crear, asi
como la distribucidn de cada una de las partes que componen la Tapa-
terfa, tales comot: drea de bodega, espacio parxra atencidn al publico
drea para servicios de empleados , oficinas .+ dresm de exhibicién,

caja, etec,

Debe de tenerse en cuenta gue es de suma importancia el considerar
todes y cada uno de jorx factores que influyan, tanto e¢n forma directa
como en foxma indirecta , en las dimensiones gque deba de tenex el
local, ya que de no considerar esas variables, estariamos incurriendo
en errores de disefio, los cuales repercutirdn drdsticanente en defi-

cienc¢ias y problemas en un futuro.

Para efecto de la determinacidn del tamafio del local, se debe de
tomaxr c¢omo base, los resultados obtenidos del estudio efectuade en el

capitulo 2 del presente estudio.

En esa parte., obtuvimos coemo resultade 1la demanda insatisfecha de
calmadoe para dama que habrd para el periodo 1987-1992, y puesto gque
se convino abarcar un 30 % de dicha demanda. se tuve como resultado
el cuadzre 14. Partiendeo de la infozmacidn que nos arroja ese cuadzo
tenemos que paza el final del guinguenio , se tendrd una demanda de
161 mil pares, que an forma disgregada pare el primex afio de trabajo
{ en el cual se tendrd una demanda aproximada de 33,210 parass, segun
cuadro TH), se estima una venta mensual de 2770712800 pares, & bien
107 pares diarios , esto es, trabajando 6 dfas a la semana, lo que
equivaldxia 10,54 pares de =ap. pox hora, suponiendo que el horario
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de servicio . del comercio . sezxd de 10:00 A.M. a 20300 P.rM. De igual
forma, haciendo el andlisis para el Ultimo aifio de)l quinguenic en
cuestidn, se tiene una demanda esperada .anual , mensual y diaria de
161 mil, 13,416 y 516 pares de zapatos respectivamente,.

Con respecto al inventario que se debard de manejay dentro del
comercio , se debe de tener especial cuidado para deternminar el
numero 6ptimo de parxes de zapatoes que se deba de tener en existencia

ya sea para venta 6 bien para respaldar a esta.

Al calcular el inventario que manejaremos en el comercio, debemos
de tomar en cuenta todas las variables que se ven involucradas sl
efectuaxr un astudio de este tipo, ya que les inventarios tienen un
gran impacto sohre los resultados esperxados del negecio, a tal grado

que, de ellos depende en gran medida el éxito de la empresa.

E1l buen manejo de los inventarios para nuestro caso en particular
persigue <tres propdsitos principales , 165 cuales mencionanos &

continuacidn

1.~ Proteccidn contra incertidumbres:

En el sistema de inventarios que manejaremos, existen
incertidumbres en el abastacimiento., en la demanda y en
@l tiempo de entrega. Por lo cual dckemos planear sl tener
ciertos niveles de seguridad para protegernos contra esas
incertidumbres.

Si la demanda de los clientes fuera conocida, seria fac-
tible, tener al dia unicamante la misma tasa de consumo
qua se manelja, pero como <abemos que la demanda es inmnpre-
decibla y qua el tiemps de entrega de los proveedoes no
es exacto, debemos de mantener un inventario de seguridad

que nos permita sexvir al ¢liente al pivel deseado,
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2.~ Makimizar las ganancias en el proceso de Compra-venta:

Al comprar la cantidad exacta de articulos parxa la venta
evitamos el tenar el capital ocioso en bodega durante un
lapse de tiempo desconocido, obtenemos ademds, la ligquidész
necesaxia para la empresa y aseguramos la venta de los
articulos adquiridos, dentro de un margen de tiempo acep-
table.

3.- Cubrir cambio; anticipados en la demanda 6 en la oferxta:
Existen distintos tipos de situacionas donde los cambios
en la demanda & en la ofarta pueden anticiparse al llevar
un correcto conocimiente del movimiento de los articules
en almacén. Un caso es agquel en el que el precio de un de-
terminado modelo de calzado., por efecto de la moda. cambie
de precio, ademas de incrementarse la demanda : eas ean ese
momente cuando debemosz de mantaner volumaenes necesarioes y
suficientes de axticulos en almacén., paxa podexr abastecer
al mercado, al mismo tiempo que, por la variacidén de pre-—
¢io. obtengames gnnancias adicionales, & an contxaste con
agte caso, podamos apraciar la disminucién en la demanda
de un cierto tipe de c¢alzado, el <cual, no nos conviene
tener en almacén y por lo tanto, debemos suspender su

pedido y sacaxlo a la vanta.

Ante la necesidad de 1llevar a cabo estos propdsitos, y encontrax
un buen sistema de inventarios, por medio del cual podamos adminis=-
trarlos. nos surgen las siguientas interxogantes: Que articulos deban
mantanerse an el inventario?, Cuanto debe de ordenarse?, Cuando deben
de colocarse los pedidos ? , Que tipo da <control de inventarios debe
usarse ? etc. Para las cuales. las pzincipales variahles que se deben
de considexar son: el costo del aztifcule , el costo de ozdenazr, el
costo de mantener los inventarios , ( los cuales a su vez, usualmente
estan fornmados de: costo de capital , costo de almacenaje, costo de

obsolescencian., daterioro 6 pérdidal), y costo de faltantes.
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E1 buen wuso de la combinacidén equilibrada de estas variables, nos
dard como resultade el punto o6ptimo recomendable que tomenos nes a
mag como referancia: mismo que debe de regir dentro de los estandares

de operacidn del comercio.

Sin embargo dade que ain no se conogen en forma exacta los costes
asignados & cada drear, ni la demanda, ni los tiempos de zeaccidn.etc.
adoptaremos la politica de mantener un inventario mensual, igual a la
demanda de calzado mensual promedio, esto es, tener en el comercio el
doble de la demanda mensual dque Se estima vender, esto puede sSer

mejor apreciado en la cuadro 18

Ahora bien . dade que nuestros inventarios los vamos a manejar en
forma nensual., la mdxima cantidad de pares de =apatos que vamos &
tener en almacén para el quinto afeo de trxabajo {(cuando se menejarin =-

los mayores velumenes), deberin ser?

(13,416) * 2 = 26,832 A7 30,000 pares

nota: El redondeo fué hecho con el fin de
apartar espacio para nuestros articu-
los complermentarios.

be acuerdo con lo antes seiialado., para calcular el dxea de la bode-
ga, e toman copo base las medidas relativas promedio de una caja de

zapatos, tal y como se muestra en la grafica §
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Grafica §

DIMENSIONES PROMEDID DE UNA CAJA FPARA CALZADO.
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misma que ogupa un volumen de 0,00612 mts?. éste volumen al multipli-
caxse por la cantidad maxima de paxes de zap. (30,000) y dividirse
entre una altura promedio de 2.5 mts. nos did como resultado un drea -
de 74 mts y considerando espagio para pasillos de 26 mts , tenemeos
resultado un total de 100 mts. para bodega.

Con zespecto al &rea de exhibicidn, se estima gue un zapato ocupa
un espac¢io de 0,25 mts,ademds se considera que la formm de la vitrina
es rectangular con cuatxo niveles, los cuales tienen una separacidn
de 0.50 mts. <¢/u por ' mts. de ancho, Por lo tanto el drea a ocupar
por los 248 modelos sexrd da 62 mts. en un solo nivel, pero como las
vitzinas tienen % niveles el 4rea requerida para exhibicién serd de
15 mts.

Por lo que se cefiere al drea de atencidén se ha estimado que para
1992 se venderan 55 pazes de Sap. por hora y que para cada persona
se ocupardn de 15 a 26 mins, ,resultindonos un promedio de 17.4 nmins
per percona, segun procedimiento de compra . asimismo, 5i van a aten-
der 3 & 4 personas por hora y considerando que algunas de e&llas lle-
ven compafita, se deberidn de tener disponibles 15 lugares cuando me-
nes. Ahoza bien, segun normas de ergonemia, para que una persona no
se sienta invadida en su intimidad , zequiere per lo menos de 10 mis
en consacuencia, la superficie minima necesaria para el drea de aten~
e1én al publico debe de ser de 150 mts.

2
En lo que concierne a oficinas. sa considera una 4rea de 15 mts. y
para un bajfo de 4 mts. , para sexvicios a empleados de 4 mts. y para

pasillos y accesos de 12 mts.

Da manera resumida, 1los requerimientos de dreas fisicas para tamaifio
de ellos son los mostrados en 21 cuadro 16 @ R
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CUADRO 16

DISTRIBUCION DE SUPERFICIES MNECESARIAS
SEGUN SERVICIO DESTINADO

ZOKA SUPERFICIE (%)
z
Bodega 100 mts. 33.0
Atn. clientes 150 - 50.0
Exhibicidn 15 " 5.0
Gficinas 15 " 5.0
Servicios y
Sanitarios 8 "
Pasilles 12 " 3.0
Z

Total 300 =ots 100 %
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3.2 DESCRIPCIOX DEL PROCESO DE COMPRA

Con el f£in de conocer en forma estimada, el tiempo aproximado de
atencidn a un gliente dentro de una capateria, se analizd el proceso
UTILIZADO Y SE DIVIDIS EN 13 ELEMEKTOS CON SUS RESPECTIVOS TIENPOS,

los cuales se presantan a continuacidn:

ACTIVIDADES TIEHPC ESTINADO

1.- Llega cliente y ve aparadoxes ( 3 mins. )

2.- La dependiente lo aborda y le
muestra la variedad de los difs. .
modelos que se tienen an exastencia. { 1,0 min.)

3.- El cliente pide un modelo de un ¢
determinado numero y colox. ¢ 0.5 min.)

4.- La dependiente pide ese_modelo
a considaracion de ella p;de
modelos similares mds. ¢ 0.5 MIN.)

5.- El bodeguero busca y suxte el
pay de =apatos y segin ln horma
del mismo, busca y prepara
+/= medio nunero mas. ( 0.5 min.)

6,~ Se le hace llegar el c¢alzade
a la dependiente. { 0.5 min.)

7.- Esta toma un_capato de cada sax
y los demds los pone detras
mostradox. C 0.5 MIN.)

8.~ La dependiente toma el calzado y
se¢ lo entrega al cliente, ¢ 0.5 min.)

9,~ El cliente se lo prueba, lo
obsexvn, lo analiza y se decide
a compraxlo.

10.,- El cliente se lo prueba, los
ohserva, lo analiza y no 1
agrada; pide otro modelo.

$1.- La dependiente toma el otro
zapato del paxr y entrega a la
cajezs, { 1.0 min.)

~

3 mins. )

2 mins., )

-~

" $2.« la cajera corrobora precio en
listas, alaborsa nota y entrega
¢opia de esta, mercancia y hoia )
de encuesta. ¢ 4 mins. )

13.- El cliente mete encuasta
buzén, y sale del establecxnxento. P



Haciendo una analogia con un diagrama de £lujo de infozmacidm ;
las actividades antes mencionadas llevarxrian 1la siguiente secuencia
de operaciones con el correspondiente niUmero referenciado al proce-

dimiento antexior (gyafica 7).

Analizando el diagrama, podemos ver que en el caso dado de que al
c¢liente no le agradara el modelo 4 modelos mostrados , se tendzian
que xepetir las actividades 4,5,6,7,8 y 10 un nimero finito de veces
esto, podria convertirse en un numero da iteracionas obsoletas,
para los intereses del comercio. Es en ese momento en el cual debe
de efectuarse la laboz de convencimiento de las personas encargadas
paxa allo, esto, con el fin de evitar pérdidas de tiempo y de dinerxo
al desarrollay netividadas repetitivas en el process de compra, para
ello, se mencionan en el manual de procedimientos, las actitudes que
deberdn de tener las vendedoxas al momento de reslizar la labox de
vanta,

Analizando el procedimiento de compra, podemos darnos cuenta que,
aen forma muy genexal, es el comun utilizado en el procese de compra
con algunas ligeras variantes que pueden ser particularizadas en

diversos casos, tales como?

1 El cliente es nuevo y deocide ho comprar
2) El c¢liente @5 nueve y compra

3) El cliente no es nuevo y no compra
4) £l cliente no as nusvo y compra
5) El clie ha comprado anterxriormente y @5 a su vez

ya
d;st:xbuxdox ¥y compra al mayoreo.

Estas son 1las principales actitudes que pueden ser tomadas por
los c¢lientes y para c¢ada una de las cuales se tendrdn diferentes
tienpos y formas de atencidn; explicaremos a continuacién c/u de los

diverses ¢asos mencionados!
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1) EL cliente es nueve y decide no compxar; un ejemplo tipice de

este tipo de cliente, es aquel que,

con el principal objetivo de co-

nocer el lugar y productos premocionados por cualquier medio de comu-

acude al establaciniento, pere,

de

nicacién,
evitar una posible compra innecesaria

posterxiormente.

Lo pPasos que pudiera seguir esta persona.

mados corespondientes son:

ACTIVIDAD TIEHPO

mins.
mins,
mins.
mins.
mins.
mins.
mins.
mins.
mins.
nins.
mins.
mins.
mains.
mins.
mins.

CRIPNECRIPU EWN—
NOOONONOOONOS ww
R TR
ouunnocunonunnonnoo

2) El de
por comentarios positivos

este caso,
de
tiene la firme intenecidn de adquirir uno
dabido a el

cliente

gente que

que

3

pracio de venta es inferior que en otzas

on eiexta cautela a fin de
la cual pueda arrepentirsa

con les tiempos aproxi-

tiempo empleado
en atender al =
cliente

15 mins.

es atraido por la publicidad 6 bien

ha comprado en el lugar, y
mas parxes da =apatos,
partes.

Esta perxsona seguiria las siguiantes actividades de compra!

ACTIVIDAD l TIEMPO
] 1 3.0 mins.
2 I 1.0 Lins.
3 0.5 mins.
u ] 0.5 mnmins.
5 ] 2.0 mans.
6 0.5 mans.
7 0.5 mins.
8 0.5 mins.
9 1 3.0 nins.
11 l 1.0 mans.
12 4.0 mns.

tiempo empleado
en atender al =
cliaente

16.5 mins,
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3) A pesar
esta vex tiene ya
y si no se tiene

de que @l cliente ha conprsdo en otrals) qcasién(cs)

definido el tipo de calzado que piensa adquirir.

en existencia, no es posible xealizar la venta,

por lo que las actividades seridn las sigulentes:

ACTIVIDAD

TIENPO

i
|
i

O@INNE W

-

mins.
mins.
mins,
mins.
wins.
mins.
ming.
mins.
mins,

tiempo empleado
en atender al =
¢liante

13.5 pins.,

VOCONOO—w
ounnnonnoo

4) En este caso el cliente ya es asiduo comprador al establecimienteo

por le cual, pone

su confianza en cualquier vendedora y &l tiempo

invertido en la venta es menor.

ACTIVIDAD

TIENPO

N BRI NN -

—-——

5) Este caso es
de que la cantidad
incrementa, ya que
como el comprador

habzd un shorro de

tienpo empleado
en atendar al =
cliente

16.5 mins.

F=WOoOONCO—W
occonmnonne o
-]
a4
-l
[

2l sismo que el antaerior, con la iudnica diferencia

es mayor y por ende, e)l tiempo de atencién se

de

tiene

es nds un models el que comprm, sin embargo

ya
tiempo en esas actividades.

elegidos los modelos gue dasea llevar,
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ACTIVIDAD TIEMPO

1 tiempo empleado
mins. en atender al = 25.5 mins.-
mins. cliente

NaREODNDULWN -
LNNEOO0OONOO —W
cooonlnnnoUtitno o

a

i

2

in

Estos son 1os c¢casos mds comunes cCon sus tiempos aproximados gue
se pueden presentar en la venta de calzado; si tomamos los tiempos
totalas caleculados para cada caso Yy sacamdos un promedio aritmdtico

de ellos, tenamos gue?

15 + 16.5 + 13,5 + 16.5 + 25,5
promedio = ==—--= : = 17.4 mins.

que e5 el tiampo promedioc por atencidén a un cliente, al cual nos

sarvird para calcular posteriormente capacidad del conmexcio.
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MANUAL DE PROCEDIMIENTOS

A continuacidn procederemos a describir conjuntamente un
Manual de Procedimientos de 1la zapateria ., digase dentro de las
Zonas de mayor demanda y pexfectamente ubicada dentro de 1la Delega-
cidn gque &2 ha wvenido haciendo mencidén para asl delimitar respon-
sabilidades, obligaciones, y prestaciones, de cada uno de los emplea-

dos de la misma, en la c¢ual vamos a contar cont

1) Encargado & Geraente

2) Cajera

1) Dependientas & Vendedoras de piso
%) Bodegueros

Mismos que estarin bajo las drdenes dirxectamente de un duefio, a
quién le entregardn absolutamente todas las cuentas , facturas,
existencia de bodega . etc. Para daxnos una idea mds exacta de las
responsabilidades que manejara cada persona que laborazrd dentroe del

comarcio, las definiremos a continuacidn:
1} GERENTE O ENCARGADO

El cual se hari cargo del horario de los demds emplendos, el deci-
dird si se coloca reloj checador o el mismo fungirid como tal, al en-
cargarse de la entrada por las nafianas, salida y entxada de la horxa
de coner ¥ salida por las noches de todos 105 empleados, paxa esto
el horario dal gerente ¢ encargade tendrd que sSexr nmis flexidle que
al de los demids.
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Checaxrd que las empleadas de piso, 6 sea, las dependientas y 1la
cajeza se presenten periectamente bien vestidas y ascadas para dar
una buena imagen a los clientes y revisard ademds que todas estén
listas en el drea de ventas., ya sea dentro de la =apateria ¢ a la

entrada de ésta, para invitar a la clientela a pasar.

También tendrd gque ver que se encuentre perxfectamente limpio.

aspiradeo, todo en orden, etc. antes de la hora de abrir.

El siguiente paso a seguar serd checar la c¢aja registzadora, para
gue en cuantp asté 1la cajera lista, la abran juntos y coxroborar si
estd coxxecta la facha, saldos y demids (dependiendo tipo de cajal), y
dejazle un fondo de caja para podexr dar cambio a los clientes y no
exista la nacesxdad de iz a cambiar un billete a otro lugar y hacer

perder tiempd al cliente.

Inmediatamente después se procederd a revisar también con el
bodaguezre la existencia y saldo de todes los =apates. y agsi tambhién
proceder a cotejar cuales son los modelos y numeros faltantes, para
de inmediato llamar a la fdbrica y surtir (dependiendo los estandazes

que normalicen el comerciod.

Después debaxd estar en el idrea de venta si se les estd
atendiendo correctamente a los clientes y con rapidéc, resolver cual-
quier problema que exista en el direa., ya sea gque no encuentren algun
modelo que les gustd a determinado cliente. también debexd ver con la
tajexa que se le cobxe lo corxecto, si as que pagan en efectivo ¢ si
es que pagan con tarjeta de crédito, checar perfectamente si as gque
que se encuentra ésta en buenas condiciones, si la persona que la
lleva sea la duela, coniirmar ecn las listas de los bhances Si no esta
boletinada, ayudar 'a la c¢ajera ¢ hacer él mismo el “voucher”, corro-
borayx el numero de cuenta da la =apatexia y del cliente, confirmar
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la fizma y hacer 1a entrega de mercancia debidamente envuelta adenmis
de la nota 6 factura y la copia del "voucher”™ ( en el caso de que
hkayan pagado c;n tarjeta), despedir a todos los clientes para invi-

tarlos a velver pronte.

Todos estos pasos se hardn casi todo el dia con excepcidén de la hora
de la comida, en el cusl tendrd que cuidax que existan siempre 2 ven-
dedoras cuando penos en el piso , ya gue en ese lapso se presenta una
mayor cantidad de clientela, para lo cual éstas saldrdn a comer esca-
lonadamente entre 1 y 5 de la tazde, tzaslapando ¢l horaxio de entra-~
da de ellas; también se %tendrd que ¢uidaz que el horario de la cajexa
no concuerde con la horm de comer de la Jjefa de dependientas & del
gerenta. para que cualquiera de ellos pueda suplirla, paza lo cual no
podrd demorarse mids de media hora : y en el caso del almacén. los

bodegueros tendrdn que turnarse para no concordar a la misma hora.

Asimiswmo el encargado & gerente tandrd su hora de ¢onmida, a la hora
que todos hayan ido y regresado de comexr, para que asi estén todos en
sus puestos y no se presenten retrasos en el trato y venta de zapatos
al ecliente , contando con un corte lapso para comer y estar asi al -

tanto de cuanto suceda en el negocio.

For asi ser una necesidad prioritaria. procederd tambidn todos los
dias junto con la cajera a c¢hec¢ar saldos de dinero facturas y kardex
Paza proceder todos las madanas a entregar Unicamente la caja y el
l1ibro de notas que se usard en ese dia, adends del contrel de bodega

misxmo que serd tratade con el responsable.

Procedera también a checar cuales facturas se cancelazon para lle-
var &l f£folio de dstas en perfecto estado para cualquiexr arques por
parte de los contadores, que a su vez también tendrdn la tdnica
responsabilidad de reportar el estado fiscal, econdmico y financiero

del comercio dixectamente al dueiio.

62



Postexjormente ya en las noches , el gexente tendxd la total
responsabilidad de cezzar el negocio , checando que todos los
empleattos hayan salido y también verificar que todo el equipo y
material se quede en pexfecto orden, revisando el estado en que se
dejan; (desconectar aparatos eléctricos., llaves de agua., ete.).

Cada determinado dia de la semana se tendxd que conciliar con los
contadoxes las cuentas, saldos. destinos, etc. del dinero que entra y

sale, asi como también de la mercancia.

Debard ver que 1lan papelexrfa existente sea suficiente & si hay nece-
gidad de mandn: a hacer mds en la imprenta,verificando para ello, gque
las impresiones tales como folios. menbretes, lineas , etc, estén de
acuerdo a los estandares scfialados por el duefio, al igual que los
articulos de publicidad tales como: notas, facturas, tarjetas de pre-
sentacadn, bolsas para el calzade, cajas de cartén, papel parxa envol-

ver, diurex, hilo para amarrar las cajas, etc.

Se tendrd que checar, como se conehtd anteriormente, con el bode-
guerxo el estade y existencia de modelos., numeros, colores, etc. del
almacen, para que el gerente 'a su vax, cheque con la fdbhzrica y los
proveedoras cuales son los moedalos que +tienen, colokes, nUmeros, que
ventas han tenido para determinar en cierta forma la demanda que tie-

ne ese producto.

Ver, da acuezxdo a normas establecidas por la experiencia , si se
acepta el pedido al comparar este con respecto a un patron de
referencia ¢ bien., sex ¢l mismo el c¢ontxol de c¢alidad del comercio,
checar los precios de compra y estudiar los nuevos precies de venta
al publico, checar tambian los incrementos en el mercado de todos los
articulos que el zapato raquiere para su f£abricacidn , y asi astudiar
a su vez los incrxementos probables que se tendrdn en la adquisicidn

de los nuevos medelos.
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Deberd de estar al tanto en cuanto a permisos ante las Secretarias
de Comexcio y Salubridad, y atenderd a las visitas de los inspectoxes
que de esas dependencias hagan al negocio, para asi evitar cualquier

clase de multas,

Siendo el encargado & gerxente el xesponsable de todo lo que suceda
dentro de la capaterfa, esté tiene que administrar lo relacionado a
lo, contable, juridice, 6 a nivel de los empleados paxa asi tener en
ésta el mejor trato al cliente para formar una "cartera”™ pox asi
llamarlo, de clientes asiduos a esta zapateriam. ya sea por su extenso_
surtido en cuanto a modeles /0 colsres ., Ultima moda , &6 bien
por su excelente atencidn para con el «cliente . que en este caso.

después de la calidad del articulo, es lo siguiente en importancia.

También se harid cargo de las devoluciones de mercancia ya salidu!
coxrohorande que esté dentro del plazc dado en la nota, y el decidird
si se acepta 6 no la devolucidén, posteriormente procederd a indicarle
a la cajera de una devolucidn para que se cancele la £actura ¢é nota
que se le haya entzegado al c¢liente y hacer la salida de una hueva
mercancia a cambio de la otra, también se le indidaza al bodeguero
que se trata de una devolucidén ¢ cambio, para que esté a su vez haga
las anotaciones necesarias en los kardex & tarjetas de registro.:

2) GAJERA

A continuacidn sge definirdn las responsabilidades, obligaciones’y

derechoes de la cajera:

Estd tendzd un horario £ije en el negocio ¥y  se encargard
prin¢ipalmente del nanejo de la caja y las facturas 6 notas jgue se le

entreguan al clienta.

También serd su responsabilidad., el presentarse a trabajar en
perfactas condiciones de limpieza y pulcritud, eon buenn presentacién
¥a que es la pexsona gque por lo regular se encuentra siempre en el

drea de ventas y tiene trato directo también con la clientela,
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Al llegar a la czepateria anteriormente sefialada , checard junto gon
el ancargado 8 gerenta la entrega de la ¢aja, ya sea de dinero en =
efectivo 6 cheques y pagarxéds, ademds de Zfacturas, blocks de notas.ate
verificando que los nimexros de folio sigan una secuencia continua,
en caso contrario cancelar el defectuosc y tomazr uno huavo que cumgla

con los rxegquisitos.

Inmediatamente despuds revisard que la caja regigtradora £uncione;'
correetamente, y coincidan la cifras ultimas del dia anterior. )

Responsabilidad absoluta de ella serd el dinero que entre y salga
de La caja, ya sea por mercancia vendida ¢ por mercancia Gomprada,
checar "vouchers" junto con el encargado y que las facturas ¢ notas
gque le entreguen al cliente estén correctamente haechas , con letra
clara de la marcancia que se vendid, para que cualquier veclamo pes=-
tezior se pueda verificar de inmediato, poniende el modelo, ntmexo vy
color en la misma, para asi evitar "reclamos™ de mezcancia que ahi no

fué vendida.

Asimisno tendrd que hacexr constantes "arquaos® a su caja , para
corroborar si la cantidad vendida y la llevada en la memoria de la-
enja registradora, gSea la misma que tiene en efectivo y en "vouchars”
que concuerden parfectamente con las copias da las facturas & nota

de venta.

Por esto, lLa cajerxa serd la que cheque al final de su jornada junto
con el encargado, que todo quede ean orden para el dia siguiente,
con saldos de dinero, facturas 6 notas, dinero egresado, atc.

Tambidn se encagard de enseflar a la jefa de dependientas el saber-
utilizar la caja zegistradora, para que de asta forma exista alguien
que pucda suplirla en caso de ausencia, 6 bien al momento de que lle-
gue su turne para salir a comer, hacliendo para ello su correspondien=
ta corte de caja (ya sea que salga a la hora que bajen las ventas ¢
a alguna otra hora que le sea rndicada por al gerente), para recibir

la caja a su regxeso ., y corxoborar lo marcado y lo vendide para el
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Su horazio de estas personas comenzard media hoxa antes de abzir el
establecimianto y la hora de salida serxd pasados 15 minutos después
del cierre del mismo , pudiendo ser un poco flexible, ya que si aidn
se encuentran clientes dentro, tendrin la plena obligacidén de propor~
cionarles atencidn, hasta que saa despedido el dltimo cliente ,--
contandoles este tiempo como extra al tiempo normal trabajado;tendrdn
un horario para comer., definido por el gerxente, el cual debezd de ser
escalonado con las demds empleadas para que siempre haya alguien en

el drea da ventas, bodega, etc.

¥l aparador & aparadores Sex3dn las partes de mayor imposrtancia an
la znapaterfa, y responsabilidad absoluta y principalmente de las
vendaedoras , de esto depende muche al nivel de ventas que se
tengan, ya que estes son en cierta forma la imagen de la Zapatexia,
es por lo anterior que sSe debe de tener especial cuidado al momento
de ubicar c/u de los zmapatos, 1la distruibueién de Los mismos, la
limpic=a esmerada de ellos, la rotacidn <£recuente (ya gque el polvo,
el calor, la luz de las lamparas y los "spots” maltratan y tienden a
decolorar y deformar la pilel del calzado), ademds de qua se debe de
nantener un mostrador an constante dindmismo, <colocando los medelos
que tengan mayor demanda, ¥ que sean agradables a la vista, con 1leo
que se@ espard un impacto en las renccionas propias del comprador.

La imagen qua se les dard a las emploadas (las c¢uanles debegdn pre-
sentarse en forma aseada y pulcra), serd en base a una bata é unifor-

me que armenice con la decoxracién deld local,

También sexd de st absoluta responsabilidad., el buen trato qua se
le brinde al publico., siempxe con 1la mnejor intencién de vender y
ofracer al cliente la excelinte calidad en calzado existente, ya que
de ellas dependerd si asi astd sefialado en la nénina, su sueldo mds

comisidén de ventas.

Se encargaridn gue el negocio siempre esté limpio y ozdenado, reti-
rando de inmaediato el calzado que le haya ofrecido =8 algun cliente y
que éste no gaa del agrado del mismo, regresando al bodeguero esta
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mercancia, para que éste a su vez coloque en las cajas respectivas ¥
todo se encuentre en periecto  orden tanto en el drea de vehtas Goko

en bodega,

Debexrdn siempre de ofrecer los rodelos que el cliente les solicité,
ademds de otros modelos, colores. nlmeros (segin la horma) y que le
sean mds atractives a les clientes 6 en su defecto invitarlo a ver
toda la variedad existente (en un catdlogo de fotografias), ya que de
ellas depende directamente si se efectlda una venta ¢ no.

Estas deberdn solicitar los modelos, nimeros y coleres al bodeguaxo
lo mds e¢laro y coneiso posible que puedan, para que 2l bodeguero lo
surta con la mayor rapidéz y darle mayoxr £luidez a 1la entrega al
cliente, en el caso de gque no eXxista un numero ,» colexr ¢ aodelo
espacifico, se apuntard las caracteristicas dal nismo & bien se le
entregard una encuesta concisa al cliente, con el fin de encontrar 1ia
denanda da un determinado modelo 6 bien, conocer las deficiencias

habidas en el servicio.

Y¥a cuando el cliente se haya dec¢idido por algun modelo, ir a xeco-
ger el par complementario junto con la caja para invitar al cliente
a pasar a la caja., en donde se entregard él & los articulos escogidos
y ayudar a la cajera a envolver el producto., para despuéds regresar p
dar las gracias al cliente por la compra, e invitarlo a Iegresar en
el momento que guste en fecha préxima.

En su horario de comida podxrdn gozar libremente del tiempo estable-
cido para ello, siempre y cuando exista puntualidad al momehto de ze-
gresar, en caso contrarioc se le llamark la atehcién y si ocurriese

reincidencia se tomaridn las medidas correctivas necesarias.



%) BODEGUEROS

Como an al caso antarior siempre gque haya mis da uno, tendremes a
cargo de esta &rea tan importante dentro de nuestro negecio, una
persona que se haga cargoe y responsable directo de la bodega, mante-
niendeo en parfectas condiciones todo lo zelacionade con esta, mismo
que rendird cuentas directamenta con el gerente de cuanto o:u::a'den-
tro de la bodega, ya sea contable, material, ¢ algun otro detalle que
suceda. teniandoc siempre a la mano el oatdlogo de modelos que haya en

existencia.

Su horario sexd el nmismo que las dependientas, con un tiempo para

comer escalonadaments c¢on su compaiiezo y ayudante.

A su llegada por las mailanas verificard con el gerente las salidas
é entradas dal dia anterior, <ragistrando el saldo tanto a la hora de
llegads como a la hora de cexrxar el establecimiento, entregando a la
cajara su conciliacidn ya sea por madio del Kkaxdax & taxrjetas de con-
trol, de cuantos paras de calzade saliezqep al dia, separando los que
hayan sido devueltos e indicdndoles si es que llegd algun pedido a

su bodega.

Ectos sa encargaran que cuando llague algin embarque pedido aconmo-~
dardn las cajas correctamente, para detectar de forma alguna el
tiampo de permanancia de alguna caja determinada de calzado, y podex
aplicar el concepto de rotacidn de inventarioes (UEPS, PEPS, etc.)

También podrdn indicar al encargado 6 gerente, cuales son los mode=
los, niumeros, colores de Tapatos gua comienzan a escacaar en bodega
para que se levante un padido, a criterio dal gerente, al proveedor
respectivo., y de acuerxdo con los politica de nivel de inventarios que
sa manejen, ¢ en ¢aso contrario, yva no solicitar mds da estos modelos
( para poder comprar nuevos modelos) y ponexlos en barata, 6 para
indicax a las dependientas qua los ofrezcan adis al publico y no se
quaden ra=zagados por falta da variedad.
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También se encargardn de 1la limpieca ¥y mantenimiento de su dedega
para evitar asi en primer lugax., 1la llegada de animales "bhodeguexos”™
(zatas, ratones, cucarachas,etc.), y evitar que esto sea una calami-
dad hasta para las ventas y no 1llegar al punto que un aninal de
estos llegue al 4rea de ventas con las obvias consecuencias, Asi
como del mantenimiento tanto eléctrico ,» sanitario, etc. y reportar
cualquier falla al gerente ¥y msf agilizar 1a llegada ¢y salida de

mexcancia.

Recibirdn también la mercancias devuelta, colocindola de nuevo en su
lugar y revisdndola (aunque ya lo hayan hecho en la =ona de ventas,
paxa ver si no trae ningun defecto ¢ uso indebido por pazte del com~-
prador y procader a meterlo 2l inventario diario 6 Kkardex de la bode~-

ga.)

Asi es en s5i, el manual de procedimientos de una zapateria, ya que
con la existencia de éste, se ayuda a2 optimizar 1la operacién de lz

misma.

En forma raesumida, las actividades gue deben de ser acatadas por

cada uno de los empleados , son las siguientes:

GERENTE

.1.- Ravisazx la hoia de entrada, hora de comidan y heora de salida
de cada empleado.

2. Ravigar la presentacién del personal de atencidén al piblico.
3.~ Revisar limpieca del local.

4.- Checar apertura y corte de caja.

5.= Abrir y cerzar el establecimiento.

6.~ Inventarios.

7.~ Hacexr pedidos & pxoveedores.

8.- Pagar a proveedores.

9.- Autorizar ventas, devoluciones y cambios.

10.—- Hacer los depdsitos bancarios y llevar registro al dia
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11.- Tratar cuaslquier asunto contable con los contadoras.
12.- BRevisar continuamente la papeleria.
13,- Revisaz los articulos de publicidad.
14.~ Tramitar permisos ante las diversas Secretarias.
CAJERA
1.- Manejo de la caia rzegistradora
2.- Elaboracidn de remisiones, notas de venta y facturas
3.= Revisar junto econ gerente la aperturxa y corte de caja
4.~ Revisar blocks de notas y facturas
5.- LlLevar en orden las notas de venta
6.- Revisar funcionamiento de la caja
7.~ Mantener siempre en caja. billetes de todas las denomina-
ciones y moneda fraccionzria.
8.- cConfirmaxr y revisar compras hechas con tarjeta de cxédito
9.~ Mantener capacitada a la jefa de vendedoras
10.~ Hacexr las correciones necesarias en caso de devoluciones.

DEPENDIENTAS O VENDEDORAS

Daben de presentarse perfectamente limpia y pulcza.

La jefa de ellas deberxd de revisar la corrxecta presen
tacién de cada una de ellas.

Mantanexr una rotacidn adecuada ds los articulos del
aparadex.

Limpieza diaria del establecimiento, aparadoras y mnuebles
en genara

Efectuar la labor de convencimiento en cada venta.

Hostrar los capatos necesazios al cliente, a £in de
lograr una venta.

Hantener contacto con bhodega para estar al tanto de
existencia recagada.

Hantener arreglado y presentable el local,
Envolver el producto despuds de una venta.
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BODEGUEROS

Mantener limpia y ordenada la bodega.
Registrar todas las salidas y entradas de mercancia,

Surtir cualquiexr pedido hecho por las vendedoras en un
ninimo de tiempo.

Llevar un Kardex al dia de las operaciones realizadas.

Estibar las cajas en forma ordenada.
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3.3 LOCALIZACION

Este tema es de fundamental importancim para el comercio que se
proyecta instalar, debido a que de la localizacidn estratégica del
astablecimiento depende directamente el &xito & fracaso del mismo,

La detarminacidn del lugar donde se ha de instalar la planta, se
debe llevar a cabo en dos etapas: en Jla primera sa selecciona el
dzea en general en que se estima convenicnte localizar el estable-
cimiento (localizacidén macro )i ¥y en la segunda se elige la ubicacidn
precisa para afectuar su instalacidén (microelocalis=acién),

De la ponderacidén adecuada de todos los diversos factores que in-
£luyen sobze la localizacidn de 1a planta, dependexdn las probabili-

dades de que se obtangan los zesultados econdmicos esperades.

La localizacidén y el grado de dispersidn del mercado de consumo
ejercen gran influencia , aunque este factoxr es uno de los mds impor~
tantes, existen otros que nos auxilian en la seleccidén de lugar ade--

cuado de instalacidn.

Partiendo de lo expuesto anteriormente, y de los rasultados obte-
nidos an el gcapitulo 2 del presente estudio, tenemos que la locali-
=acidén deberd de ser dentro de wuna de las principales Zonas comar-
ciales de la Delegacidn Cuauhtédmoe, dadoe que , como sé menciond en
el capitulo on cuestidén, son las =z=onas de mayor demanda comercial
dentro del dzrem metropolitana, ademds de la £acilidad de acoceso con
todos los puntos de 1la ciudad, las vias de acceso, los amplios volu~-
menes de posibles conpradores que transitan regularmante poz la zZona,
la ripida comunicacién y acceso a los lugares donde Se encuentran
localizados los principales proovedores, la infraestructura comevcial
exnistente, los servicios urbanos y financiaros, una amplia posibili-

dad de promocién y mano de obra sobrada.
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Con base al andlisis zealizado paza la demanda, se estimd que el -
nayor porcentaje de consumo se lleva a cabo en el siguiente oxden de

importancia:

ixo. Zona Centro
26. Insurgentes
3zo. San Cosme

4o, Zona Rosa

Ademds debemos wmencionar que en dicha =zona se llevan & cabo, el
mayor numero de transacciones comexciales que se efectian en cual-
qujer otra parte de la Republica, 1lo cual redunda directamente en
la atraccién de grandes voliumenes de clientes.

El hecho de situax al cozercie dentro de 1la &Zons centxo , nos dd
la facilidad de cxeaxr sin esfuerzo alguno, un prestigio eomercial
8l mismo. ya que la gente estd acostumbrada a agistir a uUna z=ona
comercial de donde se tiene wunsa imaogen positiva, hablando en téz-
minos comerciales, nds no se dirige especificamente a un punto en
particular, lo cual nos proporciona desde un inicio 1la ventaja de

tener una oportunidad competitiva.

Por lo gue se concidera factible, ubicar la instalacién del comercio
en alguna de las principales calles gque se encuentren ubicadas dentro
de la zona en estudio. Estas calles pueden ser! Insurgentes, ITacaga
Frxay Servando, 20 de HNoviembre. Lopex= Rayén, Rep, de Brasil., Tacuba
Rep. de Chile, etec. En la grafica 8 se seéfialan las principales calles

comarciales que se encuentran dentxe de la DPelegacién.

Para llavar a cabo 1la microlocalizacién , se deben de considezar
todas las variables que estén involucradas y que tengan alguna rela-
ciodn en la seleccidén del lugar: pero dado que la Delegacidén es una -
zona en la cual no existe mucha ofarta de 1locales comerciales, nos
avocaremos a analizar y seleccionar todas las ofertas de locales que

existan., cahe sefalar que paxa efecto de contratacidn del lccal, se
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procederd a solicitar en un periddico capitalino el arzendamiento,
de un lugar que cuppla con las especificaciones de #drea ya estable-
cidas, en dado caso de que existan varias alternativas, se eligird

la que mejor se ajuste al provecto.

3.4 . ORDENAMIENTQ ESPACIARL INTERNO

Para analizar los zrequerimientos de aspacio es conveniente con-—

siderar los siguientes puntos:

a) Area requerida para la bodaga
5) Area de atencidn al piblico.
¢) Arca de axhibicién.

d) Area de oficinas.

e) Areca de pasillos y accesos.

Area requerida paza la bodega.- En incisos anterioxaes se establecid
gque la superficic para almacenamiento deberd ser de 100 mts, siendo
suficiente para almacenar 30 mil pares de zapatos al £inal del afio
da 1992,

P;za el almacenamiento de los 5600 pares de zapatos., tendremos
que adquirir 40 anagquelas para el primax afic, los cualaeg quaedarin
distribuidos de forma tal que:, mninimizen tienpo al momento que los
hodegueros busquen el calzado y ademds, sean de fdcgil acceso.

Posteriormente se irdn adquiriende los anaqueles conforme se tenga
la necesidad de su uso. La utiliZacidn de andiqueles estard sujeta a

las medidas estondaz que existen en el mezcado.

También se contard c¢on ur escritorio metdlico y una silla agoji-

nada, dastinados a los almacenistas.
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Azxea de atencidn al publico.- Dentro de esta seccidn se podzrin con-
templar pequefios espejos, sillones para los clientes, caja registra-

doxa, un nmostrador de madera y algunos productos conplementarios.

Por leo que en base a los conceptos expuestos, se requiere de la
superficie de 150 m<s. para gue los clientes se sientan a gusto mien-

tras les proporcionan el modalo solicitado.

Axea de Oficinas.- Aqui se contempla el 3rea necesaria para el
gerente y la recepcidn, siendo ésta como ya dijimos de 15 mts.
El mobiliarie y equipo cstard constitudde poxr 2 escritorios, 2 archi-
veres, 2 caluladoras, una mdquina de escribir, un sillén ejecutivo
una silla mévil acoejinada, 2 castos de basura y los accesorios nece~
sarios de oficina, tales como! papelaria en general . archiveros ,

portapales, engrapadora, ete.

Azea de exhibicidn: Considexande que se tienen 248 modclos. se
deberd contar con un drea de 15 nts. para una cdémoda apreciacadn del
cliente, y e5t4 sexrd ocupada principalmente por vitrinas 6 aparado=-

zes da aluminieo con vista de madera, vidrio y espesjo.

2

Area de pasillos y accesos: La superficie necesuaria es de 65 mts.
esto as con la £inalidad de facilitaxr 1a cirxculacién ¢ bien el
accese dentro y fuera de la bodega

3.5 OBRAS FISICAS

Por lo que se refierze a este apartado, se da por hecho que ante la
imposibilidad de conocer las caracteristicas f£isicas del local que se
piensa arrendar , resulta impropio reanlizar un anilisis detullado de
lag obras fisicas para la remodelacidn del mismo: sin embaxrgo, dado -
que se conocen las principales 4reas que compondzrdn el comexcio, se
efectuazrd un andlisis de costos para =adecunr cada una de dichas par-

tes, aplicindoles obras de tipo:
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= Civil

- Hidradlice
- Sanitario
~ Eléctrxico

- Otzros.

Obras Civilest: El hecho de pretender establecer el proyecto en un
local ya construido. resulta de gran ventaja., puesto gque de acuerdo
a la divisidn planteada con anterioridad ., dnicamente se tendrid la
necesidad de construir delimitaciones y separaciones entre las dreas
establecidas, para ello se pueden wutilizar materiales tales como

lanbrines, tablaroca, plafones, atc,

Obras Hidraulicas! Por 1o gque se refiexe a este rubro. se deben de
crear las instalaciones necesarias para satisfacer las necesidades
del personal y de limpieza en general del establecimiento. Esto in-
cluye todoes los gastos de tuberia de <cobre y accesorios de la misma.

coladeras, etc.

Obras Sanitarias: Se puade pensar en dos posibilidades, la primera
de ollas es supoher que el local a rentar ya tenga serviciss sanita-
rios y unicamente se tenga que invertir en accesorios para el misnmo,
¥ la segunda posibilidad es qgue no exista un sanitario paza uso es-
pecifico de los ocupantes del local ¥y se tenga que realizar la compza
e instalacidon de muebles paxa baifio, tales como W.C., lavabko, un boti-

quin con espejo, asi como accesorios complementarios.

Obras Eléctricas: En este aspecto sa deberdn de considarar todos
los equipos eléctricos que se requierxan en el establecimiento.
ademds, por supuesto de la iluminacidén de lag difezentes dreas de
servicios y apatadozes, De estos 2 conceptos, come es de aesperarse
la iluminacidn es &l que representa el mayor porcentaje de consumo,
ademas de qua es ezencial gque en la =2ona de aparadoras exista una

excasiva iluminacidn, para una nejor apreciacidn de cada azticulo,
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por consiguiente. se debe de tener gran cuidado en el cdlculo de la
iluminacidn para las dreas ya des¢ritas con antexioridad: a continua-

¢ién, se especifican por ozxden de importancia:

Areas Watts por -t?
1) Aparadores 100
2) Atencidn al piblico 80
3) oficipas y cajs 60
4) Bodegas VNO
5) Servicios a empleados. 20

Por otro lade, los servicios de oficina corxesponden a ! contactos
eldetricos para serxvicios de limpieza, sumadoras, miquinas de escri-
biz, etc. los cuales tendrdn un consumo minimo en relseidn al de
iluminacidén, sin embazgo , los contactos deberdn de estar colocades
an puntos determinados y inicamente se instalardn los necesarios pa-
ra usos especificos, ya que éstos podrian ser 1a causa de siniestros,
ademds de gue dan mala imagen a la decoracidn.

En el cuadre 17 se muestran en forma desglosada , las portes
materiales necesarios para las actividades de adecuacién y adapta-

¢ién del local.

En la misma Se encuentran numerados los siguientes conceptos:
1) Bodega
2) Atencidén al publico
3) Baflo .
4) oficina
5) Cuarto de sexvicio
6) Caje
7) vitrina & Aparador
8) Cantidad
9) Precio por upidad
10) Total
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CUADRO 17
OBRAS FISICAS

COHCEPTO 1 2 3 Y 5 7 8 9 10
civiies

Persiana metal. 1 1 1320,030) $ 320,030

Triplay (mt.) - T R —2— T 7.500] ¢ 30,000

Aplanado (mt.)} ~'l_'4-0. R -—1_5. : - ?5- 2,000| % 350,000
Tizol {mt.) __I.S—O-_——‘I—S-- _:; 2,500 % 412,500
Puerta HMadera i -—1— _Z— _'l. - T 115,000 $ 460,000
Plafon tachos o ; _2— —: - - -1_6; 2,300f % 384,100

Loseta Ac.(mts) _TE;—;'_—- —-—1-6—2 3,310} % 536,220
Alfonbza (mts) T -1_5; _ 16 —; 8,000 ¥ 248,000

smbanms —

Caspol p/lavabo 1 1 9,7191 s 9,719
Lavabo cs/maze. T -_'l- T — - .—l- 89,774 s 89,774
Lambrines R T B - _z_ 26,6254 $ 53,250

W.C. ___T—__ ———‘— 283,257] & 283,257

Jgo. accs. vame] | 11| | “10.18,2670 s 14,247

Espejo csbotiq ——__T——- —-—‘l- 113.0221 & 113,022
OBRAS —_— -
HIDRAULICAS

Tuberia cobre 12 12 9,4031 % 112,836
Coladera T T _ _- - T 17,0001 $ 17,000
codos para tub _ — -: _ - - -TO‘ 3,3981 ¢ 33,980

tube hierro cr. o _2~ e "'"— -2_- 1,6401 s 3.280




CUADRO 17 (continuacién)

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

INSTALACIONES

ELECTRICAS
Iluminarzaa
fluoxescente 181 30{ 1 L 1 1 16) 681 3%,750|% 2,363,000
Apagadozes [} 2 1 2 1 10 800l s 8,000
contactos 5 2 1 3 L SN IS B A 13 850 s 11,050
Interruptox 1 1 : 2 12,720] $ 25,u40
Interruptoz

seguridad 1 B 2 12,100] ¢ 24,200
Poliducto 301 35} 47 =100-30 a2 130§ ¢ 10,660
ARlambre 12" 35 4ol 8 15| 6 300134 5001 s 67,000

—Suiteh. T Tt T T T

ganeral 1 1 2 6,600] ¢ 13,200
Acabados inst.

electricas 15 161 31 3,2000% 99,200

% de Septs/87 e incluyen IVA

De tal foxma que los costos para cada tipe

Obras Civiles

Obras Sanitarias
Obras Hidrdulicas
Obras Elédctricas

Total

$

s
$
s

de ebra son

2,740,850
563,269
167,096

2,621,750

6,092,965

los sigs:




3.6 TINVENTARIO

La cuantificacidén de la mercancia (producto terminado) se llava a
cabo tomando en cuenta inventarios que serdn suficientes para un afio
de ventas y que en forma desagregada para los doce meses dque lo
gonstituyan. De ahi que el stock que se deberd tener para el primer

! afio del pericdo 1987-1992 es de 2800 pares de =zapatos en forma
mensual. Por lo que para satisfacer las necesidades de la demanda
que se pretande abarcar se dehe de contar con un inventario del doble
del que se tiene en stock, esto con la principal f£inalidad de cubriz
las ventas mensuales y tener un inventazie de contingencia (para mias

detalle ver el tema concezniente a tamafio).

En la cuadro 18 se puede observar que las estimaciones hechas en
losz capitulos anteriores nos ayudan a daeterminar el invantario dptimo
que se deberd tener en forma wmensual para cada uno de los afos del
quinquenio en estudio. Es decir, para el primer ailo se deberd tenex
mensualmgnte up stock de 2800 pares de zapates como inventario de
contingencia y 2,800 pares mds para cubzrir la demanda mensual calcu-
lada., Poxr lo tanto, el inventario éptimo mensual paxa el aiflo de 1988
as de 5,600 pares da zapatos y en forma similar se ira incrementando
para los aflos siguientes hasta llegar a 26,800 pares de zapatos an el
ultimo mes del aflo 1992,

Por luv qua se xefieze a mobiliario y equipe el cuadro 19 nos pre--
senta los regquerimientos y costos para cada una de las dreas que
constituyen el establecimiento:
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CUADRO 18
1988 1989 1990 1991 1992
Stock 2800 4800 7700 10600 13400
VYenta 2800 4800 7700 10600 13400
Inv. recomend 5600 95600 15400 21200 26800
Costo
($ de sept/87)| 47600 81600 130900 180200 227800
(milaeas)




" CUADRO. 19

CORCEPTO vz 03 L 10+
FOBILIRRIO
¥ EQUIPO
Nagquina dea
escribir 72} 430000) $ 860,000
Caja -
registradora 1 450000] s 50,000
Sumadoza 3.0 180440 S 541,320
ESCEi1LOELIO0
matalico 2 168238 $ 336,476
Silla
acojinada V& 80000] % 400,000
Bancos de
madara 2 210001 $ 42,000
Tocker de R
5 puertas 2 1233101 $ 246,620
Archivero
3 gavatas 2 230000! $ u60,000
?OIEHPB nIes
3 niveles 2 25800)] $ 51,600
Anagueles
2.2 X 0.6 X 0.9 190 822961%15:636.240
Sillon e
3 pzas. . 5 1800001 $ 900,000
Extinguidox H 70550] $ 141,100
Cdsto de
basura 4 151201 $ 60,480
ERULPO ESPECIAL
DE DECQRACION
Espajos 29 461781 $1,339,162
Tubulat de
aluminio 103 4125( % 433,125
Formaica 22 12000} & 254,000
Vvidzrios 87 42545) $3,701,41S
Soclo tubulaz 38 78001 $ 296,400

I




3.7 ORGANIZACION

La- organizacién dentro de nuestro proyecto debemos contemplarla
en cuante a diversos enfoques y puntos de vista que mencionaremos a

continuaciéns
1.- ORGAHRIZACION EX LA EJECUCION

En este contexto estamos considerando las diferentes activi’ndes
que se van a realizar, asi como también las personas gue se xeguieran
para la ejecucién; todo esto va encausado a darle a la empresa los
factores necesarios para su mejox funcionamiento como son: la mano de
ebzra, los materiales, el mobiliazio y equipo, y los medios necesarios

para su mejor forma de ejecucidn.

En el cuadro 20 se representan tanto las actividades. como las pex—

sonas que las van a realizar.

Se debe de hacer men¢idén que la persona de 1la cual hablamos en
el pdrrafo pasado, para dedicaxse a las labores de, compra de mobilia-
rio, seleccidén de personal, etc. deberd ser de preferencia el gerente
4 entargado del establecimiento que vaya a fungir como tal, ya que
dicha persona deberd de conecexr el comercio desde sus inicios. ¥y la
participacidn y conocimientos que tenga del mismo serdn nds solidos,

con lo cual desempefiard mis eficientemente su punsto.

2.~ ORGANIZACION PARA LA REALIZACION DE LAS OPERACIONES

Dentro de este punto incluiremos al Personal gue utilicaremos para
qua la empresa funcione adecuadamente , satisfaciendo los objetivos
previstos:

El. pexscnal con que deberd de iniciaz sus laboxres el comercio

segin los prondsticos de venta efectuados, deberd ser:
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-.CUADRO 20

ACTIVIDAD

L:-PERSONAL:

Supezvisidén y contzol de las

obxas £isicas.

Compra de mobiliaxio ¥y eguipo
de oficina.

Seleccidn de personal.

Compza de calzado a proveedores

Documentos fiscales, escrituracidn
seguros, contratacién de servs.

1 gentratista

1 gerente

1 contador




1 Gexente ¢ Encaxgado genezal
3 vendedoras de piso

1 Cajeza

1 Bodegueros

Cuya disposicidn de funcienes (o:ganig:ann)resz

| caja | { Bodega | 1 Ventas ]

Este oxganigrama £ué pensado asi, para satisfacer una jerarquia
en cuante a funciones y responsabilidades, para mantenexr un apoyo
total entre drees y poder soportar en determinado momento la ausen-

cia de personal en cualquier =zona.

En lo que se refiere al 4rea de ventas, édsta puede ser auxiliada
por un hodeguero , ya que el conoce a la perfeccidn los diferentes
modelos en oxistencia, ¢ bien, en su defecto, el gerente debe de
mantenerse en esa =ona para ayudar a las vendedoras an caso de que

la demanda sea excesiva.

Para el caso de almacén, si al personal ¢s insuficiente & escaso
una persona de ventas deberd de satisfacer las funciones depandadas

en dicha izes.

Como ya lo dijimos en el manual de procedimientos. la caja podrd
ser soportada unicamente por la jefa de vendedoras 6 per el gerente
del establecimiento, ya que se nacesita tener un c¢ierto nivel de

estudios y una basta experiencia para el correcto manejo de clla.
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Finalmente, dado que las funciones del gexente son de suma versati-
lidad, en el caso de que exista ausencia del mismo, dichas funciones
racaerdn directamente sobze la jefa de dependientas, la ¢ajera y el
responsable de bodega, los cuales daberdn de mantaner una estrecha
comunicacién para no olvidar ningdin detalle gque pueda tener conse-

cuencias nagativas posteriores para el estahlaciniento.

El escalamiento promocional que se manejara dentro de la zapateria

para cambhios de niveles y ascensos serdnt

1.- Ayudante de bodega

2.~ Jefe de bodegan ¢ Vendedoxa da piso
3.~ Jefc de vendedoras ¢ Cajera

4,=- :Gerente 6 Encurgado general

Pe tal £orma gque cualguier parsona que laborando con consistencia
esfuerzo y habilidad, ademds de cumplir con los requisitos estable-
cidos para cada puesto, tendrd las mismas oportunidades de dasarrollo
dentro de la compafifia ; pudiendo subhir desde ayudante da bodega hasta
gerente del establecimiento.

Los sueldos aproximados que se manajardn dentros del astablecimianto

serdn de acuerdo a las funciones y grado de importancia:

Ayudante de bodega $ 200,000
Jefe de bodega $ 200,000
Vendedora de piso $ 150,000
Jefe de vendadoras & cajera $ 200,000
Gerente & Encargado genexal $ 700,000

Dehemos mencienar que a estos sualdos se les adicionan las presta-
ciones de ley, como pucde ser observado ya en forma desglosada en los
cuadro 22a y ;Zb. .

Baciendo un resumen de los costos mencionades., podemos observar que
el capital inieial para llevar a cabo el proyecto as de $ 89,251,903
el cual estd desglosado ean el siguiente cuadro 21 ¢
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CUADRO 21
Local: g : .
RORES Liruvreeinnennnhrin it 82,700,000
2 zentas de snticipa.........s s T8,400,000

Adecuacidén dal local:
Obrag Civiles,..... $ 2,740,850
Obras Senitarias.. s 75630269
Obras Hidraulicas.......... ... % 167,096
Obras Electricas....i.veee0s.. % 2,621,750

Inventario ...... . ieveiiiiiieaiaias ® 47,600,000

Mobiliario y Equipo )
Y 48COLACLION, cvcernanccresrrsrsaraane $ 26,159,938

SUBLAOB . i ittt saseverstssirisasiaee B 3,999,000

TOERL: v s ivursevnssnonssrsrossssaesnss $ 89,251,903



CAPITULO 4

ESTUDIO FINANCIERO DE LAS ALTERMATIVAS



4.1 RECURSOS FINANCIEROS PARR LA IKVERSION.

El astudio de £innnein¥iento de nuestro proyecto comprende dos
Partes basicas. La primera de ellas cubre el estudio de las necesi-
dades de recursos econdmicos que requiere el proyecto pars su realizg
¢ién y la forma en que se¢ preveé serdn satisfechas esas necesidades.
La segunda parte se rxefiere al estudio de la situacidén econonica y
financiera previsible para los primeros aiios de operacidn de lo plan-
ta, en el supuesto de que se lleve a cabo el proyecto.

Para iniciar nuestro estudio se empleardn las especificaciones del
mobiliario y equipo zequeridos, asi como las de obra civil, obra hi-
dradglica, obzra eléctrica, etc. y se solicitaron las cotizaciones y
los presupuestos correspondientes. Una vez conocido el monto de los ~-
conceptos de inversién £ija, su fuente de suministre y las condicio=--—
nas de venta y financiamiento por parte de proveedores ¥ bancos, se

prapaxo el cuadzro 22 , que nos muestra la estructura del proyecto.

Balance General FProforma

El balance general desecrits anteriormenta contiane les rubros que
constituyen. por un lade, los activos de la empresa, es decir las
propiedades y derechos que adquirird, y por otro lado, los pasivos de
la misma, es decir., las obligaciones financieras que contraeria atra-
ves de los prestamos. Asimismo, contiene ademds los rubrox que dan
origen al capital contable, el cudl representa la participacién
directa de los socios en la propiadad de la emprasza.

A continuacidn se describen los rubros que integran nuestro balance

general proforma (cuadro 22).
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1) Los rubros integrantes de la inversidn fija, varfan considerable-
mente segun los diversos tipos de proyectos, para nuestro caso
incluird las obras necesarias para la adaptacion del local; al deta-
lle se presenta en el cuadre 22, de manera resumida los datos son?

Obra givi) c¢uyo monto asciende a @ 2,780,850
Obra hidrdulica cuyo monto asciende a ¢ 167,096
Obra sanitaria cuyo monto asciende a ! 563,269
Obxa eldéctrica cuyo monto asciende a ¢ 2,621,750
Inversidn £ija 6,092,965

El ac¢tivo circulante estard c¢onstituide por aquellos bienes y
recursos que son ¢ pueden convertirse f£dcilmente en efective, atravds
de las operaciones de la empxesar estd constituido por los siguientes

conceptos:

a) Caja y Bancos

Todas las eapresas requieren pars su operacidn de dinero en efecti-
vo, en caja ., para el pago de sueldes y salarios y paxra cubrir gastos
menores @& imprevistos en servicios y materimles. La cantidad mensual
requerida e&s de $ 7,779,000,
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b) Inventarios

La cantidad de productos almacenados debe de estar en armonia con
el ritmo de ventas. En la determinacidn del volumen del producto que
se debe formar nuestro inventario es necesario tomar en cuenta los

siguientes sspectos:?

- Las fluctuaciones en el nivel de ventas
~ El coste de almacenamiento del producto

- La capacidad financiera de la empresa

En los estudios efectuyados durante Ja elaboracidén del proyecto. se
determind el valor del inventario que se estimd en $ 23,800,000,

considerando un mes de ventas.

<) Hobiliaxio y Equipo

En este rubro es necesaxio incluir neo socolamente el costo del
mobiliario y los equipos, sino también los gastos de fletes. seguros
impuestos, etc. la cotizacidn total obtenida del cuadro 19 es de
26,159,938,

De manera xesumida los activos circulantes iniciales son:

Caja y Bances 7.779,000
Inventarios 23,800,000
Hobiliario y Equipe 26,159,938
Total 57,738,938
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Los activos diferidos estan destinados a la adquisicién de bienes y
servicies intangibles necesarios paza la dinstalacidn del pzroyecto,
pero no intervienen en el proceso productivoe diractamente. Estdn
sujetos & amortizaciones y también son recuperables a laxrgo plaze

estos sont

a) Seguros
El segure se obtiene con el £in de proteger la inversidn de la
planta, siando que el costo de este concepto tiena una xelacidn
estracha con el riesgo qua presgenta la operacidn. Esta reprasentado
por cexca del 1 ¥ de la inversidn £ija, pox lo que su costo asciende

a $ 560,530 pesos.

b) Renta pagada por anticipado.

La exogacidn correspondiente a este rubro se refiere al pago del
predio ocupado por la planta. Sabiendo de antemano que el drea raque-—
da es de 300 metros cuadrados y el costo de renta por metro cuadrado
es de $ 9,000 7 mensual, por lo que se deduce gue el costoe derivado
por este concepto asciende a % 2,700,000 .

Pasivos de la Empresa
Estes pueden ser definidos ¢omo: ™ Una obligacidén rzeconocida de
pagar dinero 6 de proporcionar articulos ¢ servicios ", Los pasivos
de la empresa serdn de 2 tipos!
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a) Pasive £ijo: Estard integrado por leg deudas que contraiga la
empresa con instituciones bangaring y <£inancieras y proveedores ton
motivo de la adgquisieidn de activos cuyo pexiodo de amortizacidn ¢

venciniente sea superioxr a un afio.

bentro de este zubrp 3se encuetran comprendidos los crdditox de
proveadores., mismos que son de sSuma importancias parm las primeras
etapas del proyecto. Ya que el nmonto del capital de +trabaijo se
encuentza generalmente reducideo a traves del financiamiento de
la operacidén de la empresa por 1los proveedozres, por lo cual se
trabajard con financiamiento blaundo, utilizando una tass dea interes -
preferencinl 42X mensual. (60.1 % anual), misma que serd otorgnda por
nlguna institucion de fideicomiso, aEto nos da la gran ventasa de po-
dex trabajar con capital prestado. raduciende considerablemente el

pexicdo de regupexacidn,

La magnitud de estas cuentas por pagar depende principalmente de
los volimenes de produccidn, los plazos de pago gue le otorguen los
praductores a lus enpresa, y la diversidad ¢y capasidad financicra de
los productores., la cotizacidn de este rubro asciende a $ 19,040,000

b) Pasivo Cizculante.- Estd canstituide por sguellas deudas que
la anpresa deberi pagar & un plazo no mayor de un afic & incluye lo
siguiente:t

La dimensidn a estas cuentss por pager dependerd del nivel de
ventas de la emprasa, dal precio de venta del prodycto y de low
plazos de pago establecidos, ascendiende estos s % U4,76G,000

ElL ocapital contable de la empresa astd constituido por 1lag
aportacionas efectivas de los socios de la misma y ascisnde a
% 43,292,423
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CUADRO 22

BALANCE GENERAL PROFORMA DEL ARO 0 AL ARO 5. (Cifram en miles de pesos de septiembre de 1987).

ARo 0 afo 1 ARO 2 ARO 3 ARD 4 ARO 5

ACTIVO F1)O

- Obra civil 2740, 850 2740.850 2740,850 2740.850 2740.850 2740.850

- Obra eldctrica 2621.750 2621.750 2621.750 2621.750 2621.750 2621750

~ Obra sanitaria 563,269 $63.269 563.269 563.26% 563.269 563.269%

- Obra hidradlica 167.096 167.096 167.096 167.096 167.096 167.096

- Moviliario y equipo 26159.938 26159.938 26159.938 26159.938 26159.938 26159.538

TOTAL DE ACTIVO FLIO 32252.903 32252.903 32252.903 32252.903 32252.903 32252.903
DEPRECTACION {-——---=) {6450, 50) (12901.20) (19351.80) {25802,40) (32252.90)
ACTIVO CIRCULANTE

- Caja y bancos 7779.000 8121.130 62916.000 211974.848 455296.934 813877.617

- Yoventario 213800. 000 40800. 000 65450, 000 90100, 000 113900.000 113900.000

TOTAL DE ACTIVO CIRCULANTE 31579. 000 48921.130 128366. 000 302074. 848 569196.934 221777.641
ACTIVO DIFERIDO

- Rencas 2700. 000 2700. 000 2700, 000 2700, 600 2700. 000 2700. 600

- Seguro 560.530 730.530 977.030 $223.530 1461,530 1461.530

TOTAL DE ACTiVO DIFERIDO 3260. 530 3430.530 3677.030 3923.530 4161.530 4161.530

TOTAL DE ACTIVOS 67092.433 78154.070 1511394.730 318899.481 579808.967 931939.050



BALANCE CENERAL PRUFORMA DEL ARO 0 AL ARD 5. (Cifras en miles de pesos de septiesphre de 1987).

PASIVO
- FlJo
~ CIRCULANTE
TOTAL DE PAS1VO
CAPITAL CONTABLE
= Trabajo
- Social
~ Ueilidades
- Anterjores
- Del ejercicio

TOTAL DE CAPITAL

TOTAL DE PASIVO + CAPITAL

ARO O

19040.000

4760.000

23800.000

7779.000

35513.433

43292.433

67092.433 .

CUADRO 22 {Continuacidn).

ARO |

14280.000
4760.000

19040, 000

B121.130

37182, 140

13810.800

59114.070

“151394.730

Ao 2

9520.000
4760.000

14286.000

8379.880

36191.450

13810.800

78732.600

137114.730

AR0 3

4760.000
4760.000

520,000

8998.8680

30392.451

92543.400
171444.750

309379.481

. 318899.481

0000. 000
4760.000

4760.000

9340.960
37273.357

263988. 150

264446.500

575048.967

579808.967

0000.000
0000.000

0000. 000

9340.960
38397.240

528434.650

355766.200

931939.050

+931939.050



= Capital de Trabajo

El cupital de trabajo son los recursos eacondmicos que utiliz=an las
empresas para atender las operaciones de produccidn, distribucién, ¥
vanta de los productos . Esta iﬁteg:ndo por los siguientes zubros

Matariales diversos an almacen (productos complementazrioes), xecur—
sos poaxa financiar 1las cuentas por cobrar y efectivo en caia para
hacaer frente a pogos, gastos dea oparacidén, todo lo cual representm el
eapital de trabajo Y esto asciende s $ 7,779,000, En el cuadro 23a se
presentan las proyecciones para el parfodo 1987-1992,

Poz otro lado los diversos elementes de costo que complementan la

coparacidn de la planta son?

COSTOS DE OPERACIOX (cusdro 23a y 23b)
Son aguellos dizectamente involucrados en la venta del preducto y

se derivan del pago de los siguientes rubxos.

a) Costo de parsonal.

El nuimero de personas requsridas paza l1la operacidn de la planta es
de 6. su nivel de praparacidén genexal y su grado de especializacién
van de mcuerxdo con su capacidad de operacidn dentro del comexcio, el
rosto tota) de este rubro se astimd en ¢ 18.6 millones para el primey
afio (vex cuadzo 232

b) pPrastacionas.

El costo total cubierto por concepnto de IMSS, IKFOM’VIT, prima va-
cacional y aguinaldo, azroja una cantidad de $ 5.394 millones, pro--
nostic¢andose un c¢onsidexable ingremento para los cguatro aflos restan-
tes (ver cuadro 23b).

€) Insumes.
El costo pravisible para este rubro fud calculado en $ 1.2 millones
manteniendose as{i durante el tiempo restante del proyecto.(cuadros ~
z3la ¥ 23 B).
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d) Servicios genersles
Dentro de este rubro se encuentran los costos de energia eléctrica
teléfono, renta y promociones; estos varian considerablemente en fun-
cidén de la localizacidn del comercio y del volumen de las ventas.Este
costo serd constante a lo largo del quinguenio de opermcién del pro-

yecto y su monto asciende a $ 45.200 millones pox afio.

@) Mantenimiento.

Para que una planta opere eficientemente,; es necesario efectuar
gastos de mantenimiento y reparxacidn, cuyo monto depende de las con~
diciones de operacién, de las caructerigticas de los productos mane--~
Jados y de la intensidad de operacidén de las instalaciones, este cos~
to se mantendrd constante y fue estimado en $ 1.2 millones poxr cada

afio.

£) Depraciacién.

La disminucidén e&n el valor de los uctivor f£ijos de la plantas duran-
te su vida util, se denomina depreciacidn, y junto ¢on las anmortiza--
ciones de los activos intangibles representan un costo que debe de
ser incluido en la estimacién de los egresos, Las tosas de deprecia--
cién y las tasas de amortizacidn son establecidas por las dependen-
cias fiscales da canda pafis, ya que afectan el monto de lag utilidades
gravables. El monto correspondiente a nuestro caso ssciende a
$ 6.4505 millones para cada afio.

g) Interés.

Para la realizacion del proyecto se requiere generalmante ademids de
log recursos econdmicos aportados por los socios, de un credito
refaccionazio., &1 cual tiane un costo de 8 14,304 millones paza el
primer aflo, representado esencialmente por los intereses del capital
asi obtenido. Los gastos financieros son equivalentes al monto de es-
tos intereses por afio y son considerados fijos para cada periodo
anual. La tasa de interes sobre los creditos refacclonarios depende

asencialmente de la fusnte gque suministre estos recursos.
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CUADRO 23 a.

CALLULD DE L0OS COSIOS ACUHULADOS DEL MES 1 AL HES 12. (Cifras en mlles de pesos de septienbre de 1987).
HES 1 HES 2 HES 3 KES 4 MES 5 MES 6 HES 7 MES 8 HES 9  MES 10. ' MES 11 . MES 12

Custos de personal

- Gerente 700,0 1400.0 2100.0 2800.0 3500.0 4200.¢ 4900.0 56000 6300.C 7000.0  7700.0 8'1.00.0

- Cajera 200.0 400.0 €00.0 B0G.0  1000.0 1200.0 1400.0 16000 1800.0  2000.0  2200.0 2400.0
- Budeguero 200.0  400.0  600.0  800.G  1000.0 1200.0 $400.0 1600.0  1800.0 2000.0 2200.0  2400.0
- Vendedares (3) 450,0  500.0 1350.0 1800.0 2250.0 2700.0 3150.0 3600.0 4050.0  45G0.0  4950.0  5400.0
fata) de costos

de personal 1550,0  3100.0  4650.0 6200.0 7750.0 9300.0 10850.0 12400.0 $3950.0 15500.C 17050.0 18600.0

Prestaciones

~ IN5S 232.5  45.0  697.5  930.0 1162.5 1395.0 1627.5 1860.0 2092.5 2325.0 2557.5 2790.0
~ RFONAVIT 77.5 155.0 232,  310.0  387.5  465.0  542.5  620.0  6£37.5  775.0  852.5 9300
- Primy vacacional 15.5 31.0 4.5 62.0 71.5 93.0 108.5 124.0 133.5 155.0 170.5 186.0
- Aguinatdo 1240 248.0  372.0  496.0  620.0  74h.0 8680  932.0 1116.0 1240.0  1364.0  1488.0

Tolal de prestacionss  449.5 899.0 1348,5 17938.0 2247.5 2697.0 3V46.5  3596.0 LOAS.S  hu95.0  4944.S  5394.0
Insumos

- Papelerfa admva 100.6  200.0  300.0  400.0  500.0  609.0  700.0  800.0  900.0 1000.0 1100.0  1200.0
Serv, generales

~ Energia eléctrica 50,0 100.0 i50.0 200.0 250.0 300.0 350.0 400.0 450.0 500.0 550.0 600.0

- Renta 2700,0 5400.0 B100.G 10800.0 13500.0 16200.0 18900.0 21600.0 24300.6 27000.0 29700.0 32400.0

= Promociones 1000,0  2000.0  3000.C  4000.0 5000.0 6000,0 7000.0 8000,0 9000.0 10000.0 1100050 12000.0

- Télefono 100.0 200.0 300.0 400.0 500.0 600.0 700.0 8co.0 900.0 1000.0 1300.0  i200.0
Fotatl de serv. grales 3850,0 7700.0 11550.0 15400.¢ 13250.0 23100.0 26950.0 30800.0 34650.0 38500.0 42350.0 46200.0
Mantenimienta 100.0 200.0 300.0 400.0 500.0 600.0 700.0 800.0 900.G  1000.0  1300.0  1200.0
Depreciacidn 537.5 1075.0  1632.5 2150.0 2687.5 3225.0 3762.5 H300.0 4837.5 5375.0 5912.5 6450.5
Interés 1192.0  2384.0 3576.0 4766.0 5360.0 7152.0 B34k.0 9536.0 10728.0 11920.0 13112.0 143040

TOTAL DE GASTO 7779.0 15558.0 23337.0 31116.0 368895.0 46674.0 SLUS3.0 62232.0 70091.0 77790.0 B5563.0 933440



CUADRO 23 b

Cogtos de Operacidén Anual

(niles da pegsos, sept. 87)
Cos tos de
opezracién ARo 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARQ 5
* Costos personal
Gazenta 8,400.0 8,400.0 8,400.0 8,400.0 8.400.0
Cajexo 2,400.0 2.400.0 2,4500.0 2,400.0 2,400.0
Bodeguexo 2:,400.,0 2:400,0 2,400.0 2,400.90 2,400.90
Vendedozas 5.,400.0] 10,800.0[ 16,200.90} 23,400,001 28.800.0
Total C., Parsonal| 18,600.0{ 24,000.0) 29,u00.0| 36,600.0] 42,000.0
¥ Prestaciones
2,790.0 3,600.0 4,410.0 5:490,0 6,300.0
INFONAVIT 930.0 1,200.0 1,470.0 1,830.0 2,100.0
P. Vacacional 186.0 240.0 29%.0 166.0 420.0
Aguinaldo 1,488.0 1,920.0 2,352.0 2,928.0 3,360.0
Tot. prestacionas 5,394.0 6.960.0 8,526.0) 10,614.0] 12,180.0
¥ Insumos A
papelaeria 1,200.0 1,200.0 1,200.0 1,200.0 1.200.0
T Servs, grales.
Enargia alaect. 600.0 600.0 600.0 600.0 600.0
Renta 32,400.01 32,400.0} 32,400.01 32,400.0] 32,400.0
Promociones 12,000.0} 12,000.0) 12,000.0 12,000.0 12,000.90
Teléfono 1,200.9 1,200.0 1,200.0 1,200.0 1,200.0
Total S. Grales. QG.Z&0.0 46,200.0}) 46,200.0) 46,200.0] u6,200.0
* NManteniniento 1,200.0 1,200.0 1,200.0 1,200.90 1,200.0
* Dapreciacién 6.450.5 6,450.5 6,450.5 6,450.5 6,450.5
* Interés 14,304,001 11,u43.0 8,582.0 5,722.0 2,861.0
TOTAL CGASTOS 93,348.5| 97.453.51101,558.5{107,986.5{112,091.5




4.2 ANALISIS ¥ PROYECCIONES FINAHNCIERAS

El aspecto financiero en la formulacidn del proyecto nos permite

analizax el compoxtamiento y tendencias econémica del mismo.

El objetive fundamental del conocimiento de la evaluacién finan-
ciera de nuestro proyecto es analizar su viabilidad sobre todo desde
el punte de vista del empresario, Por lo tanto, no debemos de caer
en el error de manejar cifras, para que estas reflejen une situacién,
ya sea pesimista u optimista, o bien. para gque sea atractivo a los

oJjos del inversionista.

Los astados econdmicos y financieros proforma, son indipensables
paxa la formulacidn y evaluacidén de nuestro proyecto. Su elaboracién
conserva los principios de contabilidad genexal, o sea, que un hecho
acondmico cualguisra dentre de la empresa, reparcute en el estado
contable , en 1la disponibilidad de zrecursos liquidos y en los
niveles de rentubilidad de la empresa. La estrecha interdependencia
que existe entre los tres elementos sefialados. obliga a tratarlos

simultdneamente al preparar los estados £financieros.

Log estados proforma son ldentificados generalmente con el nombre
de astados de resultados, los cuales xepresentan el principal medio
para wedir la xentabilidad de nuestra empresa a través de un periode
da tiempo. El resultado se presenta en los cuadros 24 a y 24 h.
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En primer término debemos hacex notar que el estado de resultados
se refiere a un determinado periodo de tiempo, 5 aflos para nuestro
caso, el estado s5a presenta en foxma escalonada, o sea. en etapas .
pues determinamos varios tipos de utilidades al zestar diferentes

tipos de gastog hasta llegar a la utilidad neta.

Enpezamos ¢on las ventas y deducimos el costo de ellas para

detezminar la utilidad bxuta.

La cantidad de 109,593,000 habzd de <zepresentar la diferxencie
antre el wvalor por el cual compramos nuestros articulos c¢on respecto
a precio de venta, la cunl llamaxemos Utilidad Bruta.

Proseguimoes luago a disminuir los gastos de venta y administracidn
azl como los gastos por depreciacidén a la utilidad bruta para detexr-
minar nuestra wutilidad ( § pérdida ) derivada de las operaciones. es
decix, ¥ 16,244,500.

Despuds de haber obtenido la utilidad de operacidén ( la cual girve
para medir que tan eficiente fue la administracidn an la generacidn
de ingresos y control de gastos) ., procedemos a considexrar todos
aquellos ingresos y gastos que no estin relacionados propiamente con

las operaciones da la empresa.

Nuestros pagas por concapto de impuestos ascianden a ¢ 2,433,705 lo
cunl nos deja unm utilidad después de impuestos de & 13,810,800 para

el primer aflo.
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CUARDRO 25

ESTADO DE RESULTADOS
(miles de pesos sept. 1987 )

Aflo 1 ARO 2 Ao 3 AflO 4 Aflo 5

Ingresos X ventas|391,878.0]679,680.011,085,01011,498,600(1,897,uL0

Costo de ventas 282,285.0{489,600.0 784,57511,079,50011,366,800

Utilidad bruta 109, 593.0 199,080 303,435 419,100 530,640

Gastos operacién 93,348.3} 97,453.51101,558.51107,986.51112,091.5
Ftilidad de

operacidn 16,244.5] 92,626.51201.676.51311,113.5(418,548.5

Impuesto 2,433.7] 13,893.9}330,431.75| 46,667.0] 62,782.3

Utilidad neta 13,810.8] 76,732.6)1%71,644.71264,446.5{355,766.2
CUADRO 25

r:aslacién de las utilidades en el gezlodo
niles de pesas., i = 7.

ARG 1 afo 2 AfO 3 ARO & ARO 5
UTILIDAD
VYaloz presante 13,810.81 78.,732.61171,4494.7]1264,446.5(335,766.2
valor future 161,540.91498,504,.8|550,192.91489,226.0]1355,766.2
(afio 5 )
Acunulade 161,540.91660,045,711,250,23911,739,465(2,095,231




ESTADG DE FEHDIUAS Y GANANCIAS PROFURMA DEL ARO 1 AL AfO

Ingresos

Eqresas
= Personal
- Prestaciones
- Insumos

- HMantenimiento

'

Servicios genarales
- Depreciacidn
Subrotal
Financiamiento:
- lnteresen
Subtotal de egresos antes de impuestos

lmpuestos

TUTAL DE EGRESOS

UTTLEDADES

AR 3

10953 3.60

18600,00
5394.00
1200.00
1200.00

46200.00
6450.50

1904450

14304.00
913340.50

2433.70

85782.20

13810.80

cuntko 2 4 s

5. (Cifras en wiles de pesod de septienbre de 1487).

MO 2

190080.00

24000.00
£4960.00
1200.00
1200.00

46200.00
6450.50

86010.50

11443.00
97453,50

13893.90

111347.40

78732.60

ARO 3

303435.00

2400.00
8526.00
31200.00
1200.00

46200,00
6450.56

92976. 50

B582,00

101558.50

30433.75

131990.25

L 17143475

AtO 4

419100.00

36600.00
10614.00
1200.00
1200.00
46200.00
6450.50

102264.50
5722.00
107986.50
46667.00

154653.50

264446.50

A S

530640, 00

42000,00
12180.00
1200.00
1200.00
46200,00
6450.50

109230. 50
2861,00
112091.50
62782.30

174873.80 *

155766.20



4.3 PROGRAMA DE FINANCIAMIENTO

El Balance Genexal sefiala los bienes y derechos, propiedad de la
empresa, wsi como la manexa de como estos activos se han financinde
‘por medio de pasivos y de capital contable. En tanto que el estado
de rasultados revela la rzantabilidad de una empresa. Conjuntamente
astos estadog pretenden contestar 2 preguntast: Cuanto fue lo que

perdimos ¢ ganamos ? y Que velor tiene nuastro negocio ?

En el cuadro 22 se presentd el balance de nuestra empresa, obsexr-
vemos que el balance se presenta a una fecha determinada., en este
caso al 3! de Diciembre de cada afio, este balance nos muestra los re-
sultados da las transac¢ciones para un periodo espacifico, asi como el
historial acumulative de todas las transaciones que han afectado a

la empresa desde su inicio hasta £in del periedo.

Las partidas que se presentan en primer términoe corresponden al
activo circulante que representa a todos aquellos activos gqua Se
hayan de convertir en efectivo en un afio, (o dentro del ¢icle normal

de operacion de la empresal.

£l mobiliario y equipo 3ga presenta al costo original menos su
depreciacion acumulada., la depreciacion acumulada representa la suma
de todos los cargos por depreciacidn tanto del pasado como del pre-

gente aflo, sobxe log activos que actualmente se poseen.

Los activos totales pueden financiarse ya sea por medio de pasivos
4 por madio de capital contable. Los pasivos representan obligaciones
de caracter financierc para 1la empresa, habiendo de presentarse en
primer terminoe al pasivo a ¢orto placso y luegoe el pasivo a largo
plazo, distinguiendose los primeros por vencer a menaos de un afio.



En e) balance general que se presents, podemos observar que de
$ 67,092,433 pesos de actives totales de una empresa, % 23,800,000

pesos fuerxon financiados c¢on credito de fideicomiso.

El método del wvalox ©presente (VP) de evaluscién de alternativas
utilizado para nuestro proyecto, es muy popular, porqgue los gastos
6 entradas futuras se transformardn en pesos egqguivalentes de anhora.
De esta manera es muy £4cil, atn pars una perSona poco familiarizada
con el andlisis economico, ver las ventajas de una altexnativa sobre

las demds (se utiliczo una tasa mensual aproximada al 8 %),

Con hase en la programacion de las actividades correspondientes a
la instalacion y puesta en marcha de la planta, y la estimacion del
monto de los zubros gque integran la inversion £ija, 1la realizucién
de nuestro estudio requiexe del aporte de recursos economicos que
seran obtenidos por un lado. de los proveedores y cuyo monto para el
Primer wiie sere de % 23.8 millones de pesos, tal come lo muestra el
cuadro 26 » este credito tiene un costo poxr los intereses gque .se
generan, y que para nuestro proyecto gon del 60.) % anual. El1 monto
de pestos intereses, desde que se adquiaren los financiamiantos hasta
que se inicia la produccidén comerciasl de la planta, representan un
egreso que debe de ser incluido en 1la invergion fija y gque se
amortiza en periodos cuys duracién depende de las leyes fiscales en
el Distrito Fedexal.

Las condiciones de pago econvenidas entre los provesdores y el
empresario serdn: Abonar la cantidad de % 4.76 millones de pesos
durante los 5 aflos hasta llegar a cero, esto se hace con el £in de
que nuestra empresa $iga generando mas £luloe de efectivo, evitande
los desembolsos mayores, los pages se haran sl final de coada afios.
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Cuadro 26

P:oqz?ma'de Financiamiento

miles de pesos

! Concapto | L] 1 2 E 3 4 ' 5
Dauda 23,800 19,0u0 iy, 280 = 9,520 4,760 ! 0
:Intezas 60.18f —==--- 14,304 11,443 i 8,562 5,722 { 2,861
|lbono a deuda] ===w-= 4,760 4,760 } 5,760 4,760 I 4,760
% Pago i m————— 19,064 16,203 } 13,342 jo,u82 % 7,621




4.8 EVALUACIOH FINANCIERA

Las <zrazones Z£inancieras se utilizan para ponderar y evaluar les
regsultndos de las operaciones de la empresa. En tanto que una cifra
absosluta como podrzian ser las utilidades de $ 13.810 wmillones ¢
cuentas por cobrar poz $ 21 millones pueden parecer satisfactorias.
5u correctn evaluacidén se podra llevar a cabo si se relaciona con
otras partidas, per eJemplo., nos hacemes la Siguiente Pregunta,
Son las utilidades de % 355%.766 millones obtenidas por nuestra
empresa para el quinto afo realmente satisfactorians ?. S1 obtenenos
esa misma utilidad sobre 1lns ventas de % 1,897.44 millones (wargen de
utilidad neta de 18 % ), podria considerarse satisfiamctorio: en tanto
que si obtenemos utilidades de % 13.816 millones sobre ventas de
$ 391.876 millones para el primer afio de operacidén de nuestra empress
se habzrd de considerar zelativamente insatisfactorio { tan sdélo un
margen de 3.5 ). Después de que se hayan calculado las razones
correspondientes. sera necesarioc que procedamsas B Comparar nuestros
zesultados con los obtenidos por otras empresas similazes dentro de
nuestra dIndustria . y también se «comparari con mnuestra propas

actuacidn en el transcurse de les 5 afios de operacidn de la empresa.

Inclusive entonces, estn reduccién de cifras no podra considerarse
totnlmente adecuada, es, Jdecir., el uso de lag razones en muchas oca-
fiones desvirtia el analisis de los estados financieros. ya sea que

considera que las razones y los porcentajes son un f£fip en si mismos,

Si se toma en cuenta les diferentes zubros de los estados de re-
sultados y del balance genezal , existen multiples comhinaciones po--

sibleg, asi como permutaciones de dichos datos.

Poxr lo anterior, no es recomendable elaboraz uns ‘tabulacién
enriclopédica de todas astas razones. sino por el contrario, rzesultae
mejoxr establecer claramente los conceptes que se desean aneliZar y

después usar ¢ desarrzellar las compakraciones apropiadas.

113



Sin contradacir estos planteamientos, a continuacidn se presentan
algunos de 1les 4indices mnas comunes yp su significado.. todo esto en

£funcién del proyecto que se cstd desarrollando,

A) Razones de rentahilidad.

Nos permiten conocer si la empresa es capaz de cumplir un rendi-
miento adecuado Sobre las ventas. sobrae los activos totales y sobre
el capital invertido, Muchos de 1los problemas <xelacionados con la
rentabilidad se pueden explicar totalmente ¢ en parte, por 1la capa-
cidad que tiene la empresa para utili=ar de manera apropiada sus
recursos, para nuastrzo caso, segin el cuadro numero 27 se podzd
notar que para el primer afio existe un 3.5 %, lo cual implica que
por cada peso que ingresa por concapto de ventas., la empresa estd
recibiendo 3.5 centaves , y asi consecutivamente para cada azfio: al
£inal del periodo en estudio, se vpodzd comprobazr gque el mdzgen de
utilidad es ya bastante atractive para nuestza empresa., concliuyendo

as{ que para dicho afie, se tandzd ya un buen control de costos.

* nendimiento sobre al capital contable.

Segin el cuadro 27 tenemos que pura el primer afio el porcentaje
es de 23.36 % (que nos repzesenta el rendimiento del capital ---
empleado) es bajo, no asi para el resto del perxiode gue como podrad
observarse existe un ificremento conziderable para al afie 5, lo cual
implica que les acgionistas podrdn recibir una mayor rzecompensa n

partiz del segundo afio de coperaciones por sus inversiones hechas.
Este ze debe principalmente a que existe un rendimiento elevado sobre
los activos totales, esto ha contribuide a que la empresa tepga un

rendimiento atractivo sobre el capital contable.

* pendimiento sohre la inversidn.
Se ha logzrado (gomo muestza el cuadzo 27 } que un zendimiento da
los activos totales y una adecuada utilizacidn de pasivo se vaya
elevande afio con afio, coadyuvando as{ al conocido =rxendimiento del

capital c¢ontable y de la empresa en general.
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B) Razones de utilizacidn.

Bajo este encabezndo nosotros medimos la velocidad con la cual la
empresa estd aprovechande sus cuentas por cobrar, sus inventarios y
sus activos f£ijos mejor conocidos como rotaciones.

En otras palabras. las razones concexnientes & 1la utiliz=acién de
actives nos habrén de indicar que tantas veces al afio nuestira empresa
vende sus inventarios o cobra la totalidad de sus cuentas a cargo de

sus elientes.

®* Rotacién de Inventarios

Para el primer afioc de operaciones Se puede observar una magnifica
rotacidén de inventario, sacando vuna medin para todo el periodo del
proyecto, tsnemos un total de 12 veces, lo cual implica que Ila
empresa es capaz de generxar mayores ventas por ddlar de inventario,
es decir, que cada aiflo nuestra empresa estari cambiande en promedio
12 veces su inventario, pudiendo suponer que esto se debe a que
estamos utilizando wétodos muy eficientes de pedides de inventaxrios.,

as{ como huenos sistemas de control de costos de inventarioes.

®* Rotacidn de actives fijos

Respecto a los activos fijos de la razdn de utilizacidn nos zrevela
{segin el cuadro 27 ) que a partir del segundo aile de operaciones
la empresa comienca a tener un uso eficiente de los mctives £ijos
(mobiliario y equipo., instalaciones, etc.), pasando de 12.315 % a
58.83 % para el ultimo aifio, esto nos dice que tan productivos han

sido los actives fijos en términos de generacidn de ventas.

* Total de rotacidn de activos.

Este 4indice nos determina la eficiencia con la gue los actives
totales de la empresa Se utilizan parama generar ventas, es decir,
este indicadozr mide la productividad de la empresa y como podrd
observarse en el cuadzo 27 existe para el segunde =&fioc una efi-

¢iencia maxima, no asi para el aifioc 5, que es minimza.
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C) Razones de liquidéz

Este indice nos enfatiza la habilidad que tiene la empresa de pagar

sus deudas a corto plazo al ir venciendo déstas.

Razén circulante

Después de considerar la rentabilidad y la utilizacidén de los
activos necesitamos examinar la liquidé=z de nuestra empresa. Las
razones da liquidéz de nuestra empresa son bastante buenas para
los 5 ailes, a5 decir, para el afio 1 s5e cuenta con wun indice de
16.28 ¥ , lo cual ya nos esta mostrando la capacidad que tiene para
cubrir los derechos de los acreedores a corto plato., esto se debe
principalmente a la rdpida rotacidn de actives que se tiene en ese

afio, concluyendo lo mismo para el resto del periodo.

P) Razgnes de utilizacidén de pasivo.

Aqui se avalda 1la situacidén general del endeudamiento a la luz de

54 base de activos., y capacidad generadora de utilidades.

* Ranones de pasivos y activos totales.

La razdn de pasivo a activos totales de 24.4% ¥ para el primer aflo
es ligeramente inferior a lo que se considera una razén prudaente del
50 X 6 .aenos. para @l segundo afio 5e tiene todavim una cifra menox
y asi sucesivamaente hasta 1llegar al quinto afio que es cero, lo cual
implica que para est. afie, la empzesa no estard endeudada con nadie.,
asto ge debe a que la empresa ha sabido manejar 1las politicas de la

administraeidn, haciendo una buena utiliacidn del pasivo.
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CUADRO 27
Razones Financiexas

R?%ﬁ?éil‘.nls ARO 1 AflO 2 AfO 3 ARD & AfQ 5
[ [ % [ ] {2

1 3.52 11.58 15.80 17.64 18.75

2 23.36 67.49 85.32 91.89 su.87

3 75.64 90.57 97.01 949.1%8 100.0¢

4 11.86 12.00 11.94 11.98 12.00

5 12.15 21.07 33.64 46.46 58,83

6 5.01 4.us 3.40 2.58 2,03

ki 10,28 26.97 63.46 120.81 195.79

-] 24.36 9.43 2.98 0.82 .00

Rofetencias?

Utilidad Neta
1 Nazgen de Utilidad = ———————
Ventas

Utilidad Neta
2) BRendimjento sobxe el cap. contable = —recercc——none-
Cap. Contable

- Pagivos

3) Rendimiento gobre la inversion s
Aetivos



‘Ventas-

Inventarios

“) Roipuién:derinventutios

. Agtivo Circulante

7) - Razén cirgulante =
Pasivo Circulante

'

8) Razdén de pasivos a mctivos totales x ~-—————-—--
Activo Total
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CAFPITULO §

EVALUACION ECOMOMICA DE LAS ALTERNATIVAS



5.1 EL SISTENMA ECONKOMICO COMO MARCO DEL PROYECTO

Actualmenta la legislacién que rige en nuestro paisx ha implantado
como principal politica de degsarrollo aconémico el apoyos incondicio-
nal a la generacién de empleos, de tal forma quedd de manifiesto poz
el C. presidente de la Repdblica Lic. Higual De la Madrid Hurtado en
gu corxespondiente Quinto Informe de Gobiexno.

" La Raconvarsidén Industzrial en el dmbito publico se orienta =
fortalecer el gector estratégico del estado, modarnizar la econonias,
anplinx la generacidn de empleos y elevar los niveles de bienestar

de lag mayoxiag™,

Se agtablecid que puade haber an corto plazo, competencia dentro y
fuera de los limites del pais; pero selo con una economia dindmica
productiva e integrada, podremos lograzr desarrolle y bienestar, De
asta manera se intensificard la promocidén de empleos y cooperativis~
mos preservando las condiciones que garanticen la seguridad e higiens
an 8l trabajo y procurande una politica de salarios, como resultado
da la explosién demogrdéfica de las dos décadas anteriorxes, y para
hncar £rente a esta situacidn el Plan Nacional de Desarrollo establa-
¢id como propédsito prioritario la defensa de la planta productiva y

al emplao.

Esta estratagia perxmitid en 1983, estabilizar los niveles da
4dasocupagidon, que en algunas cludades llegaron a superar el 8 X de
la poblacidn econdémicamanta activa, posteriormente se logrm redugir
log nivelay de desocupacién abiexrta. A raiz de los precies interne-
cionales del petrdleo en 1986, se +tuvieron que radoblar esfuarzos,
Yy a pesar de la gxavedad de 1la crisis econdmica, en los Ultimos 16
mesas las tasas de desempleo son sustancialments menores que las
observadaz aen 1983, ello demuegstra la eficacia y la orientacién de
las politica: del gobiazne.
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Lu genezxacidén de puestos de trabajo, -edi§| por lm afiliacidn
permanenta al IMSS, ekcluyendo a los grupos que no implican creacidén
de nuevos emplaocs, confirma que en los primeros nmeses de este afio una
franca tendencia hacis la recuperacién.la cual se inicié desde fines
de 1986. Esto ha permitido observar crecimientos promedio anuales de
alrededor de un 3% para los primeros 6 meses de aste afio de entre los
¢uales destaca el mes de junio, c¢on un incremento de 3.8 %Z zespecto

al mismo mes del afio pasado.

En al texto anterior se mencionaron los ohjetivos que persigue el
actual rdgimen de gobilerzno, en el contexto de empleo, estipulados en
el actual Plan Macional de Desarrollo (1983-1988) apartado 7.3.2

" En las politicas derivadas de dicho plan tenemos fundamentalaente
Conformar un Sistema XNacional de Planeacidn Democrdtica, capaz de
orientar la accidn publica e impulsar 19 participacidn de todos los
grupos sociales en los asuntos de la nacidn. Hoy la Planeacidn Demo-
c¢rdtica ha renovado los estilos de <trabajo, estecs arraigan en la
conciencin y el esfuexzo cotidieno de los mexicanos y constituyen un
c¢anbio fundamental en la forma de concebir el ejercicio de gobiexno
y la administracidn de los recursos del pais; con dicho plan la
sociedad mexicana ha contado con una guia esencial pazn normer sus
actividades, ha sabido cuales son los programas, cuales los objetivos
y estrxategias, as{ como también quienas sSon los tresponsables de
ajecutarlas para impulsax su desarrello,

Lstos programas, objetivos y astrategias deben ir encauzados a la
realizacidn de los siguientes fines:

1.- Pxomover la generacidn de empleos y protegar el poder de compra
del salario que los trabajadores perciben.

2,- Evitar la pobreza y 1la marginacidén enceusandolas hacia la
satisfaccién de las necesidades de poblacidn.
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REFORZAMIEKTO DE PROGRAMAS OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

" Para llegar al cumplimiento de astos factores, la estructura
industzial aunada con el desarxollo de los diversos factores y ramas
de la aconomfa, sa orientan de tal manera gque se llague a un mejoxr
aquilibrio &n la apertura de nusvos empleos, y en forma muy especial
se les dard apoyo incondicional a paquefias y medianas ampresas con
la £inalidad de ganermar enploos mejor remunerados y sar lo mds

astables qua saa posible.”

" Ap{ puas, &l aeastado deberd #facilitar y simplificar todas las
notividades econdmicus; taniecndo como resultado el cumplimiento de
los objetivos da lax emprasas medianags y pequefiag."

Aunqua las aexpectativar an afios antexiores no han sido muy hala~-
gadoras para el desarrollo econdmico del pafs ., y con ello de log
diferentes sectores productivos) en este quinto informe de gobiexno
58 pueda obsarvar una racuperacidén gradual impulsada pox cuatro
motores; lags exportaciones no petrolexas, el fortalecimiento del
marcado intarno, producto tanto de la sustitucidn de importaciones
como del aumento zelativo del empleo ¥y de los salarios contractuales
nuevas oportunidades de inversidn para las empresas privadas y una
reactivacidn seleactiva de la inversidn piblica.

5.2 FACTORES CONDICIONAKTES DEL SISTEMA

El aistema aecondmico que rige en nuestro pals se encuentra
influenciade por los sistemas econdmicos que rigen en el mundo,
eg por eso que cuRlgquier causa 6 suceso que afecte a dichos sistemas
(macrosistema) afectard en mayor ¢ menor grado nuestra edonomfa,

Acgtualmante estamos atxavesande por un pariodo sumanpente
cxitico guyns causas ¢ efactos se van zeflejados en el bajo poder
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adquisitive que tiene nuestra moneda con respacto a otras divisas
{ddlac, yen., libra. ect.). Debide al constante aumento de los
precios producto de lo inflacidn que sigue permaneciendo alta aunque
estable en gzan medida por fectores de inercia, gque incorporan 1w

inflacidn pasada.

Dada su naturale=za actual, no eonstituye una wolucién adecusda
para reducir la inflacidn; el reprimir ajustes a los preciosi ya que
resulta impesible un estudic del cunl se cuente con certeza de cifras

exactas, lo que constituye un facter condicional de este txabajo.

Para eliminar este indice inflacionario resulta conveniente hacer
el presente estudio a pesos constantes (septiembre de 1987). De eosta
manera si se desea obtener un costo aproximado del proyecto en el
futuro, bastar& vunicamente <con nultiplicar 1las cifras del trabajo
Por el porcentaje de inflacién obtenido en &l periodo. Asi se tendrad
Un@ aproximacién nucho mejor de cuanto costaria implantarlo en un

futuro.

De lo dicho en el analisis financierxo se tendra que con la creacidn

de una empresa nacional se ayudard especialmente m

- Reducii el acaparamiento de calzado.

= Sustituir importaciones.

~ Disminuir lo manes posSible el deterioro en el podar de
compra de la poblacidn.

Jistificande brevemente los aspectos mencionadog con anterjioridad
al instalax el proyeclto se tendzxd <como empresa 8 un centro distxi-
buidor de calzado que ayudard a disminuir el acaparamiento por parte
de intermediarios, introductoxes y pequefios comerciantes: es obvio
ademnés que la empresa al alcanzar anplios voluimenes de ventas, tendrd
mayores ingresos que al distribuirlos en forma directs ¢ indirecta
apoyaria en pequefia escala a fortalecer la dindmicu en el desarxolle

acondémico da México, logrando con &sto aminoraxr la importacién.
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Dentro de los estudios zealizados por la Camara Nacional del
Calzado y por el CIATEG, se ha estimado que existe un déficit en la
industria del calzado; ésto implica gque 1la poblacién al demandar
un preducto como lo es el cal=ado, fomanta directamente, esta rxama

de la industrzia manufactureza.

Al existizr una diferencia entre demanda y oferta, ésto es poxr
el incremento en £l usc del calzado, da ozigen a la importacidn; perco
dentro de los fines que persigue el proyecto ,uno de ellos es el de
eliminar lag importaciones, y con ello la fuga dea divisas, ofreciendo
una gran diversidad de c¢alzade al cliente gonsumidor creando con dsto
una sensacidn de reconocimiento hacia los pxroductos de piel hechos
en México; dea esta manera el cliente consumider al recopnocer el
esfuarse que se realiza en la indusfria del calzado por bhrindar
mejores productos y servicios tenderd a la adquisicidn de articulos

ques se le ofracen en el mercado nacional.

Por otro lado, la importancia que itiene el calzado en el desarrollo
econdmico y social de wun pais y de sus habitantes ge encuentra
englobade en los siguientes elementost: un modo de vida mds lhumano
y decoroso asi como el reflejo de la situacidén econdmic. » gustos y

hdbitos de quianes lo usan.

wonsiderando que toda entidad econdmica se desenvuelve en un
ambiente £formado por grupes y personas, y gque a la vexm ellos forman
parte da la entidud econdmica, zesulta hasta cierto punte obvioc que
la situacidén y desarrollo que hayn de repercutir en ~1 medio ambiasnte
socinl qua lo rodea, si.uacidén de la que £~rrma parte la industria
del <calzado, pues , ya que ademds de sar una fuente de trabajo,

produce articulos de primevra necesidad en Su rama.
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Hoe se pueds pasar por alto el problema que renresenta el descal-
sismo en nuestro pais. La causa de que existan de 3 a 4 millones de
descalzos en él, se debe a 2 situagiones; la primera de ellas ocurre
en las conhas urbanas donde el <=apato es una necesidad y hay personas
que no cuentan con los recursos econdmicos para adquirirlos.lLa segun-
dan situacién, se origina an las =zonas rurales donde no se considers
necesario su uso 6 no se cuenta con los recursos monetarios suficien-

tes para adquirirlos. ¢ bien simplemente por tradicidén.

Son pues des racones por las cuales hay descalsismo en México tanto

por falta de recursos come por la costumbre de no usarios.

Oe las 2 gituacionas planteadas. el proyecte ayudara a proporcicnar
a los habitantes de lau Ciudad de México; principalmente los clientes
de la Delegacidn a adgquirir calzado a un precic accesibhle, es decir.,
el precic al comprar un par ¢ mids de mapatos en el centro distribui-
dor que proponemcs es mds bajo que en las zapaterias independien-
tes como apoyo a lo expuessto anteriormente al pretender establecer el
comercio eh una z=ona tan cehtrica ¥ con una poblacidn de clase media.

hace que el proyecto tengos excelentes perspectivas de desarrollo.

5.3 EFECTOS DEL PROYECTC SOBRE VARIABLES DEL SISTEMA ECONOMICO

Es muy comin encontrar que en ocualquier empresa en términos
genarales se den situaciones y aspectos que se contraponen directa e
indirectamente an su entorno, por lo cual es importante hnéez hineca~
pié an aspectos que de alguna maners justifiquen su existencia.

(1) CIATEG
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Por econsiguiente en el presente capitulo se tiene como primordial
objetive rasaltar los bensficios econdmico-sociales que an caso de
ponerse en marcha dicho proyecto se tengan en consideracidn tales
factores; no cabe la menor duda de que puedan ser muchas las expli-
caciones y los argumentos que Jjustifiquen el implantamiente del
centro de distribucidn de calzado, pero nos dedicaremos a mencionar
algunos de los principales efactas positives que favorem=can en gran
medida a la situacidn por la que estd atrzavesando el Pais.

De esta manera diremos que los principales eZfectos positivos que
se obtendxdn con la apertuza del centre de distrzibucidén zapatero

serdn bdsicamente los siguientas:

Se establecerd una empresa de distribucién de calzado 100 X%
maexicana oon capital nacional y autofinanciable: brindande a in~
versionistas mexicanos la posibilidad de apoyaxr y fortalecer el

desarrolle econdmico de México,

Se ofrecerd al puiblico en ygyeneral la oportunidad de adquirir
ealz=ado a bajo coegto (3 11,800.00) apoyando con 4sto la mejor
planaacidn del gaste y de la economia familiax, y sa tendrd como
consecuencia que los acaparadoras de calzado pongan an movimiento
un yran volumen de calzado, y disminuir el porcentaje de utilidad

pura si mismos.

Aunque la idea del presente proyecto., ne es la de arrzaebatar
mareado o otros comercianteg, dado que ge piensa absorber, paxte dal
futuro morcado de calzado para dama; atraezemos a tianguistas y
detallistas ambulantes que vendan en los alzededores de la zona
metropelitana , logrando con elle beneficiar indireg¢tamente con

nuestros pracios a dichas tonas marginadas,

Como apoyo a prasuponer grandes volumeanss de ventas durante al
peciodo 1987- 1992 se hacen las comparaciones gque se zxzesaltan a

continuacion?
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La causa por la cumsl la =sujer le da més inpozélncil el calzado
es por que necesita de un atractivo para poder ser apreciada y
considaerada por sus cualidades y atxibutos femeninos: aunado a ésto
la mujer cuenta en la actualidad con una amplia gama de modelos de
calzado, como prueba de ésto se puede observar que la moda femenina
ha cambiade un sinlmero de veces, en un pexicdo detexminade de tiempeo
fendmeno gue no ocurre en el caso de la moda wasculina, teniéndose
asi otro benaficio como lo es la moda, ya que al imponer un tipo de
de calzado en una época, Se modifican otros estilos de vestir, provo-
cando indirectamente. el comercio de otras prendas y modificdndose
los medios de comunicacidn, vestido, costumbres., etc, logrande en -
cierta forma, fomentar el consuro interno del pais.

Una alternetiva como apoyo a las clases de hajos recursos es ln de
financiar pequefios cantres de tonsumo popular que ayuden a ls econo—
mia del trabasjador en términos generales; de esta manera dentro de
la politica econdmica que el gobierno Zederal ha diseilado se con-
templa el intezds de dotar de satisfmctores bdsicos a la poblacidn
en general, para ello el apoyo incondicional a 1la productividad y
el empleo, con la finalidad de que el trabajador sea la mds solvente
posible en cuanto 2 s5us gastos. Apoyindonos en lo shtes expuesto
como distribucidén de 1la enmpresa a la sociedad en que se encuentra
dazd apoyoe & la aperturma de fuentes de empleo en foxma directa a
20 personas, ademds suponiendeo que estdn a cargo de unm familia,
y tomando el indicador proporcionado por el INEGI (5.2 integrantes
por familia), tenemos gque el proyacto estard manteniendo indirecta-

mente a 104U personas para fines del quinquenie proximo.

Desde el punto de vista global se dazd empleo en forma indirects m
pezsonal que laboxa ¢ que en el futurv formara parte de la poblacién
trabajadora en la zrama industrial del calzado; por tanto resultaria
muy aventurade hacer estimaciones para dacir el niumero exacts & por
le menost aptoximado de los empleos ¢{ue se geénerardn en el sector ym

mencicnado.
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En la grafica 13 se pueden apreciar 1las diferentes actividadas
econémicas relacionadas con el cal¥ade y los diversos sectores a
los cuales se les otorgard emplec indirectamante.

como c¢anso particular en la contribuecién de empleos indirectos:
se proporcionard trabajo a campesinos 4que en gran parte del aflo se
encuentran sin empleo, también se les podrd inscribir en el seguzo
social sin que éstos tengan un alto grado de estudios: en general
para la sociedad donde se desenvuelva dazxd la eoportunidad de mejoraz
sus condiciones de vida, ya que podrdn obtener productos con relativa
facilidad; de tal manera que su sueldo 1lo puedan destinar a la
adquisiciﬁn de otros productos de sustentacidn.

Con efecto 8 d4sto se disminuird 1a emigracidén a las grandes
ciudades, dentro de las posibilidades que a large placto se verdn re-
ducidos lo® inquilinatos, Ddarrios y tugurios que aGcdrrean ¢omo
consecuencia problemas sociales ; de ahi que tanto consumidores
£abricantes y distribuidoras gozardn del beneficio que reprasenta la
diferencia entre el ingreso total ¥ la suma de los costos tanto

directos como indirectos.

Ahoza bien, en cuanto a las interrogantes de lo que se podrid hacer
con los ingresos dque sSe obtendrdn durante el desagrallo y oparacidn
de la empresa en el siguiente quinquenio, la respuesta podrd zer que
la suma total del ingraeso al £final del afio 1992 el cual asciende a
$ 5,552.608 millones de pesos, nos permitird pagar a 765,877 obrerxos
6 empleados que perciban un salario £ijo; otra forma de hocer una
comparacidn., es decir, es cuanto legrarian cubxizr los ingresos obte-—
nidos, de la deuda externa que constituye una gran carga para la
aconomia nacional.(ver cuadio 28)
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Grafica 13
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En cifras resultaria lo siguiente:
CUADRO 28

Relacién de los ingresos totales del comexcio con
zespecto a la deuda extexzna.

Aftos IHGRESOS (miles $)[CONVERSIOH A DOLARES 1n/d§3§§e§§%e:na
1 391,878 237.501.8 0.0020
4 679,680 411,927,2 0,0035
3 1,085,010 657,581.8 0.0055
4 1,498,600 908.242.48 : - 0.0075"
5 1.897,uh0 1,1u9,963.6 10,0096
Total 5.552,600 3,365,217.9 0,0275

{Sept. 1987 Paridad: délar = % 1,650 pesos menicanos )

CUADRC 29

PAGO DE SUELDOS Y SALARIOS EX EL PEIHER ARO DE OPERACION
(miles de peso

Concapto g:ggggage :::;::1 Ng:t:i Pfcggnﬁx?nes Total
Gerente 1 700 8,400 2,436 19.8;6
Cajeca 1 200 2,400 696 3,096

Bodeguero 1 200 2,400 696 _ 3,096

Vendador 3 Rl -~ 5.u400 1,566, 6,966
Total (3 1550 18,600 ) 5‘,39'-0 - ' 23,994




Por otro lado en lo que se refiere a la derramm econdmica, el
proyecto en su periodo de racuperacidn tandrd contridbucidn econdmica
al sistema pox concepto de sueldos de $ 23.994 millones de pesos para
el primer afio. En la cuadxro 29 se puede observar la forma de pago

de cada persona.

Resumiendo el pagoe que se hard a cada trabajador en el quingquenio

propuesto se desglosa en la cuadro 30 .

En lo que concierne a servicios gencrales, existen instituciones
gubernamentales que otorgan derechos y apoyan al trabajador ademds
de ayudarlo a cubrir sus necesidades bisicas, diches organismos
adquieren sus fondos a través de cuotas que paga la empresa y el
trabajador., las cuotas se cubren periddicamente para que el empleado
pueda hacer usc de los servicios que los mismos ofrecen: de esta
manera la empresa otorgard todas sus facilidades para que sus traba-
jadores obtengan estos beneficios (INSS, INFONAVIT., FONACOT., etc.)

En la cuadro 31 se presentan las prestaciones a las que el traba-

jador tiene derecho.

En términos mas concretos y tratando de mostrar la importancia que
tiene el estar agremiado un trabajador a las instituciones como son:
INSS, INFONAVIT , etc. Las cuales han sido czeadas para apoyar ¥
proteger al trabajador mexicano y al considerar por separado 1la
funecidn que realizan cada uno de estos organismes.

£l estado mexicano a travds del estudio de las 1instituciones
mis importantes que actualmente estdn promoviendo y Zfinancian-

do la econstruccidn de vivienda son:
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Por otro lade en lo que se refiere a la derrams econdmica, el
proyecto en su periodo de recuperacidn tendrd contribucidn econdmica
al sistema por concepto de sueldos de $ 23.,99% millones de pesos paxa
el primer afio. En la cuadro 29 se puede observar la forma de pago

de cada persona.

Resumiendo el pago que se hard a cada trabajador en el quinquenie

propuesto se desglosa en la cuadro 30 .

En 1o gque concierne a servicios gencrales, existen instituciones
gubernamentales que otorgan derechos § apoyan al trabajador ademis
de ayudarle a cubrir sus necasidades bisicas, dichos organismos
adquieren sus fondos a través de cuotas que paga la empresa y el
trabajador. las cuotas se cubren periddicamente para que el empleado
pueda hacer use de los servicios que los mismos ofrecen; de esta
manera la empresa otorgard todas sus facilidades parrR que sus traba-
jadores obtengan estos bencaficios (IMSS, INFONAVIT. FOMACOT, ete.?}

En la cuadro 31 gsec presentan las prestaciones a las que el trxaba-

Jador tiene derecho.

En términos mds concretos y tratando de mostrar la importancia que
tiene el estar agremiado un trabajador a las instituciones como son:
IM1SS, INFONAVIT , etc. Las cuales han side creadas para sapoyar y
proteger al trabajador mexicane y al considerar por separado 1la
funcidn que realizan cada uno de estos organismos.

£l estado mexicano a través del estudio de las instatuciones
mias  importantes gque actualmente estdn promoviendo y financian-

do la construccién de vivienda son?
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CUADRO 30

Calcule de sueldes y salarios para el perfodo (1988-1992)
(sin_pxestaciones)
(miles de pesos)

Concepto 1988 1989 1990 1991 1992
Gerente 8,400 8,400 8.400 8,400 2,400
Cajera 2,400 2.490 2,400 2,400 2,400
Bodegueros 2,400 2,400 4,800 4,800 T.200
Vendadoras 5,400 10,800 16,200 23,400 28,800
Total 18,600 24,0800 31.800 39.000 46,800
CUADRO 31
( miles de pesos )
Institucion 1988 1989 1990 19891 1992
Inss 2,790 3,600 4,410 5,490 6,300
INFONAVIT 930 \ 1.200 1,470 1,830 2,190
P. Vac, 186 240 234 366 420
Aguinaldo 1,488 1,920 2,352 2,928 3,360
Total 5,394 6,960 8.526 10,614 12, 180




=~ TFondo de Operacidn y Descuento Bancario a la Vivienda (FoOVvI)

+~ Direc¢cidn Genaral da la Hnbitacxdn Popular del Dapartamento
del Distrito Federal ( DDF - ).

- Instituto Nacional gaza el Desarrollo de la Comunidad y la
Vivienda ( INDECO

- Instituto del Fondo Hac onnl de la Vivienda paza los
Trabajadores (INKFONAVIT

Egtos son parte de los beneficios que proporcionard el proyecto

a la comunidad que lo rodea.

La estructura del INFONAVIT presenta una modalidad distinta a la
de otros organismos piblicos de vivienda nueva y programa de crédi-
tos individuales, la difsrencia estriba en que en ella participan
en forma prioritaria reprasentantass de los trabajadores., amprasarios
¥ el Gohierno Federal que son los 3 sectores dimplicados en la ope-~

racién de los programas y planes,

En resumen, el contexto que se zrefiefe al problema de la vivienda
complejo ¥ tardado. Adenmndis de ofrecer vivienda a c¢ierto sector de
la produecidn se estard ayudando en el procaso de descentralimacidn
puesto que cada vez la ciudad de México crece #in control y con ello

se dd un gran desajuste social y econdmico en tdrminos generales.

Refiriendonos a la aportacidn que hazrd la empzesa por ¢oncepto de

cuotas al INFONAVIT, siendo ésta del ozden de $ 6.45 millones de
pasos durante los 5 afios pronosticados. $§i dostinamos aste capital
a les programas de construecidn_y vivienda que el gobierno faderal
apoya, sa lograrfa comprazr {1 mts. de <concreto premezclado, & bien.,
se adquirirdn materiales para construccidn., como pox ajemplo:
64 millares de tabkicdn , 60 toneladas de cemento los cumles zesol-
verian en pequefia parte la urgencia de ellos para la reparacidn de
las viviendas y edificios afectados por el temblor de sept. 1985,
otra alternativa seria la de comprar, 2. computadoras personales
que ayudarian a los trdmites administrativos de esa dependencia.
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Ahora bien, hablaremos de los beneficios que .proporciona el --
INSS como oxganismo que garantiza el derecho humano a la salud y
asistencian mediea, la proteccidn de los medios de subsistencia y
los servicios sociales necesarios para el bienestar social y
golectivo. Por otro lade, es obligacidn de las personas que ten-
gan a sus sexvicieos & otras, ligndos a ellos por un contrato de
trabajo, inscribirse e inscribiz . 1as pezxsonas & su sexvicio en
el Instituto IMexicano del Seguro Sociml. Como consecuencia a di-
cha ingecripecidén la institucidén asegura a los trabajadoxes de ¢

~ Accidentes de trabajo y enfexmedades no profesionales,
- Enfermedades no pxofesionales y matexnidad.

= Invalidez, vejez y muerte,

= Casantia en edad avanzada.

A cambio de lo expresado antariormante los ¢trabajadores y pa-
tr¥oner %4 obligan a ¢ubrir las cuotas gque la Ley Federal dal 1INSS
estipula. Estas cuotas equivalen al 152 de paygos de sueldos y sala-
riog de estas. le corrxesponde pagaxr 2 <terceras partes al patron y
la tercera parte trestante al trabajador, estas cuctas deben ser
liquidadas bimestralmente.

En el cuadro 32 se puede aPreciar la contribucidn que hard la
empresa poxr concepto de ocuotas obrexo patronales en el periodeo

1988 ~ 1992,

adz 32
Gontzibucxon Anual ul Inss
les de pesos

]
i Ao a8 89 9¢ 9N 92 Tota)

Cuota al INsS3 2790 3600 4910 5490 6300 23090
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De lox $ 23.09 millones de pesos que la empresa aportard al
INSS podrdn ser utilizados para Lla adquisicidén de una ambulancia
de no ser asi se podria canalizar para comprar 44,404 ampoyetas
de penicilina., o bien. tambien nos serviria para pagar el sueldo
de 33 maedicos del sectozr salud con un sueldo de nomina de 700 mil

pesos mensuales,

Recopilande la informacidn que ha' sido presentada en esta parte
en la cuadro 33 se¢ puede observar el total de sueldos y salarios
que debaxd pagar la emnpresa durante sus primeroz 5 anos de desa-

Zrolle y eperacidn,

Cuadro 33
{miles de pasos)
Alio 83 (3] 50 9% 3% Total
Sueldos
4 23,994 30.960 37,926 47,214 54,180 174,274
Salarios

Comd conclusidn a esta parte, la empresa aportard la cantidad
de 174,274 millones de pesos por concepto de sueldos y salarios

en el pariodo 1988 - 1992.

Con el astablecimiento dael centro de distribucidn de calzado
ayuydazemos a disminuix el detexiore del peder adquisitive de la
poblacidén en estudio vy si es posible a los trabajadores de me~--

diano y bajos ingrasos.

Junte a la dexrama aecondmica que al proyecto tendrd durante
5 afilos de oparacidén, la contribuecidn por adquisicidn de insumos
es de 6 millones de pesos en el periodo establecido., con esto
se podrian pagar 120 mil copias fotostaticas en un centro de
copiado, incluso se podrian destinaxr al pago de 20 mil paginas
mecanografiadas en un escritorio publico o bien a la adquisi~
cidn de papeleria en general para la elaboracisn de =recibos ¥y

pagos de contribuciones.
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En lo que toca a servicios generales como son: energia electrica,
telefonoc, prombciones, renta, etc . Se plantears brevemente de
que forma con el dinero que aportara la empresa, se logxarian
cubrir pequenas necesidades. En pximer plano se hara referencia
a la cantidad aportada por concepto de telefono y enexgis elec-
trica que sumadas d¢an 9 millones de pesos , que bien podrian
utilizar en la adquisicidn de 900 pinzas para electricista o en
1la compra de 90 llantas paxa camioneta de mantenimiento.

De la <trenta, 5i el arxendador de)l inmueble le concede los de-
rachos de cobzo a una institucidn bancaria; esta wutilicare la
cantidad cobrada ( 162 millones de pesos ) en prestamos a credito
como apoyo a la apertura de nuevos negocios, prestamos de interes

soeial, ete.

En el momento de enfocarnos & las promociones gque se van a
emplear como medios de infoxrmmeidn y persusacidén, se evaluaran
los elementos que nos permitan seleccionar el medio mds adecuado
para anunciaz el producto. Asi pues, se estanra dando enmplec a
mis gentes , fomentard la ecreatividad, sampliard les canales de
distribucidén como la radio, el cine, periodico y televisidn por
ejemplo con los 60 millones que se van & invertir en publicidad
se podria comprar un anuncio de 3 centimetros en 1la primera pla-
na del aviso oportuno durante el quinquenio 1987 =- 1992, y con
la cantidad de 6 millones de pesos asignada para mantenimicnto
del inmueble y equipo se podrd dar mantenimiento de afainacidén a
100 automoviles ayudando con esto s remcdelar y regenerar azeas
verdes en la <iudad, conas agricolas y dreas boscosas, producto
de la disminucidn de la contaminacidén ambiental.

En 1o que se refiere s la aportacién hacendaria, log pages de las
empresas y comexrcios #nseéntados en el pais que hacen ailo con aflo
por concepto de impuestos han sido wun £factor determinante en el
cxecimiento economico de México debide a que han pexrmitide conjugar
tanto los objetivos fiscales, para £financiar el gasto gubernamental
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como los extra-fiscales para conseguir otras metas politico-economica
a traves ds otros nedios, seria inapropiado obtenerlos, como por
ejemplo la protaccién a la industriam, el canalizar el comercio a
traves de ciertos organismos, agrzupaxr a sectoxes productivos el
precio de ciertos productos de interes social., etc.

En forma particular los desembolses anuales que la enpresa zreali-
2ara a partir de su constitucién y operacidn serdan tal como se

presentan en al cuadre 34,

Cuadzo 3%

Afio Impuestos(miles de pesos)
1988 2434

1989 13894

1990 30431

1991 46667

1992 62782
Total 156,208

resumiando, con la aportacidén que 8l centro distxibuidoz hazd
al gobierno vis impuestos en los primeros S afios deherd pagar
la cantidad de 156.208 millones de pesos, log ocuales se pueden
destinar a la construccidn de viviendas ¢ unidades habitacio-
nales con la £inalidad de disminuir el deficit de la vivienda,
esto molo por mencionar algo a lo que se puede destinaxr este capital.

con raspecto al pago de intereses que la empresa deberd --
hacer en log cinco afios de operacién, los cuales ascienden a
42 millones de pesos . se podrd aspoyar al financiamiento interno

de los proveadores como ayuda an los costos da produccidn an su
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planta. Si as gue el page de interesesy se efectua a traves de
una institucidén bancaria, el dinero percibido sexvizd paza agi-

lizar tramites bancarios, prestacidn de servicios, etec.

Una mejor forma eficiente de invertir esta cantidad por parte
del gobierno £fedexal seria la adgquisicién de sistemds de zeduc~
cién de contaminantes y su instalacidon en camiones de servicio
de ruta 100 gque en la actualidad afectan tanto el wmedio ambiente
en que vivimes, De esta paners se generaxrd una wutilidad de-
864,20 millones de pesos durante el siguiente QgQuingquenio. Se-
estinulard la econdmia, nacional a traves de las ventas estimandas

que son de 5.552.608 millones de pescs.

En terminos generales se instalard una empresa con muy buenas
perspectivas tanto econdmicas come seociales. esto es en cuanto
a la viebilidad, rentabilidad, margenes de utilidad etc. que se
obtendrdn al hacer una inversiédn en el proyecto como en el gue

aqui se presenta.
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ANEXO A"

R }:nuu‘esta utilizudn en el estudio de mercado :
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AXEXO "Bs"

Algunos de los principales proveedores de calzadot

ACONTI HALSTON
ADIDAS HONDA

any HUSH PUPPIES
ARXETA JEAK PIEL
ARTE EXK PIEL Jox
BAL-MQR JUVENT
BELVEDER KATT'S
BLAHDY LADY EMYCO
CALZALETAS LADY FACHELLI
CAMDIE'S LR FROG
CASTELLO LILIANE
CELMI LIPSTICK
CLAUDIA LIZ ARDEL
CONDOR Y CONDORINA 10170
CRAYON'S Lucy
CRISTINA HADAME
CHARLY MODA RINA
CHELI KAKA
DANZAT KORTH STAR
DIANK HUEVO BALANCE
DITTA ODION
DUKLOP ORLANDY
povi PALMIERI
EMYCO PANAN

EQUS PETIT
EZLLI PONY
FARECCI PUMA

FAYER MWELL RISCO
FLEXI ROSELLY
FLOWERS SAKDAK
FRANCHESCO MONTI SASSETTES
GABY SETITIR
GARCIS WINDYS
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