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INTRODUCCION

Esta tesis se realizd bajo las bases de un estudio empirico, con el afiny
entusiasmo de transmitir mis experiencias en ¢l dmbito empresarial mexicano,
buscando en i, jovencs empresarios, que puedan utilizar éste material como
materia de andlisis para la constitucién de nuecvas empresas y realizacion de
proyectos,

Estando convencido del potencial, creatividad ¢ ingenio de los mexicanos
buscamos ejemplificar con trabajo arduo y profesional, en armonia con el buen
desempefio académico y la idea fija de triunfo, que se puede hacer realidad
cualquier proyecto.

Conscientes de los nuevos escenarios a los que se enfrenta el joven empre
~sario en el México actual, he desarrollado este trabajo en donde explico, cémo con
€5Cas0s recursos econdmicos, pero con gran ingenio, innovacién creativa y una
adecuada administracion, logramos constituir en poco tiempo una microempresa que
actualmente se encuentra compitiendo entre las seis cmpresas lderes en suramo y
creciendo a una gran velocidad.

En el contenido de 1a tesis, se demostrardn cudles fueron los obstdculos y
aciertos que enfrentamos para establecer ésta empresa,



I.-  ALTCECARD,S.A.de C.V.

L1 Historia de la Empresa

En el afio 1988 , dando inicio a Ia 3a, generacién de cmpresas del programa
DESEM, surge ALTCECARD), una empresa integrada por 16 alumnos del ITAM,
cuyo giro fué la fabricacién de Articulos de Fantasia para Dama y Tarjetas de
Ocasién.

Dentro de éste wiltimo ramo nacié Burundinga, un personaje simpdtico
y tiemo del mundo de la fantasfa que comenzd su caracterizacién en impresos,
con las mismas tarjetas y blocks para notas.

Dado e} éxito que tuvo la linea de tarjetas Burundinga al introducirse a
pequefias papelerias y ticndas de regalos , Enrique Altamirano decidié continuar con
ésta actividad una vez finalizado el programa DESEM. Al poco tiempo
de trabajo, tras haber mejorado la calidad en las tarjetas e incursionando en el
desarrollo del mufieco de peluche Burundinga, comenzd a trabajar con Antonio
Hidalgo Martinez, compafiero de estudios de preparatoria y gran emprendedor.
Juntos, con ¢l ideal de formar una empresa solida y dar a conocer al mundo una obra
propia, decidimos lanzar al mercado, né tnicamente un personzje mds y un solo
producto, sc buscé la forma de satisfacer la necesidad existente en ¢l mercado de nue-
vos personajes, creatividad e innovacién en el mundo de fa fantasia,

Para éste fin, inventamos personajes de apoyo que formaron una familiay ala
cual le nombramos Burundis,

Se buscd diversificar Ia linea de productos y penetrar el mercado nacional con
una estratcgia agresiva de mercadotecnia, estructurando una empresa firme desde sus
bases, la cual cuenta actualmente con 36 empleados y l2 mayoria de los puntos de venta
mids importantes del pafs, ademds de comenzar su proyeccién internacional con sus
primeras exportaciones. '
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Los Burundis son actualmente seis personajes, que en orden
de aparicién son: Burundinga, Lobo, Gruny, Kito, Gody y
Rody. Todos ellos guardan una linea similar, pero tienen
personalidad propia, la cual se les da en los impresos y en
caricaturas.



~ BURUNDINGA

PERSONAJES DE LA FAMILIA BURUNDIS



PERSONAJES DE LA FAMILIA BURUNDIS



PERSONAJES DE LA FAMILIA BURUNDIS



PERSONAJES DE LA FAMILIA BURUNDIS



RODY

RODY

oY

KITom

PERSONAJES DE LA FAMILIA BURUNDIS



Nuestra linea de Tarjetas Para Toda Ocasion comenzo con 8 modelos
diferentes y en la actualidad , 15 meses después , contamos con 70 modelos
de linea. Paralelamente y como productos de apoyo, se crearon a los Burun
dis en mufieco de peluche y Burundinga en figuras de miniatura.  También
se lanzd una linea de papel correpondencia Burundinga y algunos modelos -
de globos metalicos para eventos como Sn. Valentin .

LINEA DE TARJETAS TODA OCASION



MINIATURAS



GLOBOS Y PAPELERIA
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El inicio ne fue f4cil, ya que nos topamos con muchisimas
limitaciones, tales como recursos econdémicos, un centro de
operaciones, tecnologia, personal, talleres, almacén, etc.

Nuestra inversién inicial fue de $5,000,000 en septiembre de
1989. Con este capital, nos hicimos de pequefios “stocks" de
arjeta para surtir a nuestras ya 30 tiendas de regaloes.
Poco a poco fue creciendo el nimerc de clientes, as{ como
nuestros mcdelos de tarjeta y la variedad de productos,

Practicamente toda la utilidad se volvidé a reinvertir mes
con mes, fuimos creciendo rapidamente.

Las necesidades y el éxito obtenido, nos obligaron a mudar
nuestro centro de operaciones, que en un principio estuve
ubicado en la parte posterior de una de nuestras casas, a
las actuales oficinas, localizadas en Pedro Antonio de los
Santos 85-A en la celonia Sn, Miguel Chapultepec.



NUESTRA PRIMERA OFICINA

OFICINA ACTUAL
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- Después de'algunos meses de trabajo intenso, . en el mes de marzo de
1990 logramos la entrada a la cadena de tiendas mas importante de México -
€N nuestro ramo, Sanborn's,

Nuestro crecimiento y éxito entre la clientela fué excepcional, al mes
de nuestra entrada, nos habiamos colocado en las listas de los 5 productos
mas vendidos en Sanborn's y dentro de las 3 lineas de tarjeta con mayor ven
ta.  Aligual que latarjeta, los mufiecos de peluche tuvieron muchisimo -
éxito, pese a que en este afio, el mercado estaba SATURADO de peluche im
portado de mejor calidad en cuanto a telas, quedindonos como mejor arma
el disefio .

LA COMPETENCIA
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Debido a que en este ramo se requiere para un mejor
funcionamiento y éxito en las ventas, del servicio diario a
tiendas, se contrataron 5 promotores, un supervisor y un
gerente de ventas, los cuales previo adiestramiento se
encargarian de acomedar, resurtir y dar la atencién personal
que requiere cada uno de nuestros clientes.

A la vez requerimos de una secretarfa que nos ayudara a
organizar pedidos, controlar y llevar documentos y muchas
otras funciones necesarias en la oficina.

Nuestra labor de ventas ha continuado y pese a las
adversidades que se nos han presentado hemos sequido
adelante, logrando poco a poco, la entrada a las més
importantes cadenas de tiendas departamentales de regalos,
tales como Aurrera, Vips, Suburbia, Liverpool, etc.

Es lmportante mencionar, que para satisfacer la demanda de
todos nuestros clientes, en un principie hicimos uso de la
maquila para fabricar nuestros productos. Dado el incremento
continuo en ventas y la necesidad de abatir costos, tomamos
la decisién de montar nuestro propio taller de impresién, el
cual, se encuentra bajo la direccién de una persona con 15
afios de eyperiencia en impresidén serigrafica que es
considerada artesanal. Esta persona se encarga de coordinar
y supervisar todo el proceso productivo de nuestras tarjetas
e impresos.

El taller consta de instrumentos para serigrafia, racks,
restiradores, tintas, etc. donde laboran 3 impresores y un
ayudante.

Recientemente con la entrada a nuevas cadenas de tiendas
inmportantes y con la gran demanda en temporada alta, hemos
requerido aumentar nuestra capacidad preductiva, para lo
cual entramos en negociaciones con el Sr. Gabriel Tommasi M.
miembro de la asociacioén de empresarios ITAM y amigo, al
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cual se le propuso estableciera un taller de serigrafia, en
el cual, ademds de poder hacer otros trabajos, nosotros
tuvieramos una linea de produccién paralela, 4que nos
permitiera cubrir nuestra demanda excesiva e inesperada en
temporadas altas.

De esto nos sentimos orgullosos y vemos con satisfaccién,
cémo nuestra empresa dié origen a la formacién de una nueva
microempresasy a la creacién de nuevas fuentes de trabajo.
Por otro lado, para la fabricacién de nuestros personajes en
mufieco de peluche, se comenzé maguilando totalmente el
producto. Conforme fue aumentando la demanda y nuestras
necesidades de produccién, nos encontramos con una gran
crisis en la industria peluchera mexicana, debido a la gran
cantidad de productos importados, principalmente orientales,
a bajo precio y con calidad superior, donde era dificil
competir y muchas empresas mexicanas del ramo comenzaron a
desaparecer.

Dadas estas circunstancias, la Gnica manera de subsistir fue
en base a gran creatividad e innovacién en los disedfos, que
con su originalidad han pernitido seguir siendo
competitivos.

Esto nos llevo a entrar en negociaciones con la fabrica de
mufiecos de peluche, "Juguetes Selectos", la cual, debido a
las circunstancias antes mencionadas, necesitaba productos
nuevos que le permitieran continuar en el mercado, por lo
que se llegd a un acuerdo en el que se nos garantizaba la
produccién necesaria, reduclamos la inversién por unidad,
abatiamos costos e incrementabamos mérgenes ‘de utilidad.
Esto fue atractivo para la fabrica, ya que se trataba de un
volumen de produccién constante. Y de esta forma, se
descontinuaron algunos modelos antiguos para dar entrada a
los Burundis.
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Sabemos que el éxito de Altcercard y el impacto de los
Burundis en el mercado, adem&s de una buena planeacién
estratégica, ha sido por la constante innovaciér, variedad,
perfeccionamiento y renovacién de todos nuestros disefios y
productos nos encontramos en constante blsqueda de gque
nuestros cliente encuentren siempre alge diferente en la
linea y gue cubra sus necesidades.

1.2 runcionamiento Legal

En febrero de 1990, al empezar nuestras actividades con
cadenas comerciales importantes, por asesoria de nuestro
despacho de contabilidad, Caballero Robles y Azociados, se
nos da de alta ante SHCP como persona fisica con actividades
empresariales, con el giro de: Compra-Venta, fabricacién,
disefio, importacién y exportacién de juguetes y todo tipo
de impresiones, a nombre de Enrique Altamirano Mayer,
utilizando como nombre comercial Grupo ALTCER.

Se optd por este régimen ya gque para una microempresa en su
fundacién, tiene trémites sencillos y Dbajos costos,
permitiéndole cumplir con sus obligaciones fiscales Yy
legales. Misma qgue anexamos a continuacibn:
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Debido al crecimiento registradeo en nuestras operaciones y a
las maltiples necesidades, hos encontramos en €l nes de
abril de 1991 constituyendo ALTCECARD, S$.A. de C.V.. Los
trémites correspondientes se estdn llevando a cabo ante el
notario No. 181. De esta forma pasamos, de persona fisica
con actividades empresariales a Sociedad Anénima de Capital
Variable.

1.3 Patentes y Marcas

Ya que nuestros productos son de creacidén propia y nuevos en
el mercado, nos vimos en la necesidad de protegerlos de una
posible piraterifa o confusién de disefios o nombres,
presentando y obteniendo los vegistros de patente y marcas
de nuestros personajes.

El tramite se 1llevé a cabo presentando nuestras marcas Yy
disefios a través de SIMEX, S$.C. para su proteccidén tanto a
nivel nacional como internacional.
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Si, Sewsicios Intebigenites, S. C

FATENTES Y MARCAS

Mézico,D.F.,a 23 septiembre de 1892.

AT'N: SRES, LUIS GUILLERMO CERBON
Y/0 ENRIQUE ALTAMIRANO.

SI, SERVICIOS INTELIGENTES, S.C.
LEONOR SANTIAGO SERRANO,

Estimadoes SeRores:
Por medio de la presente la informamos el astado actual que -

guarda cada uno de sus registrog marcarios, los cualeg a con-
tinuaoidn menaionamos:

Marca No.: 397331 .
Denominacibn: BURUNDIS (Y DISERO)
Clase: 28 (mufecoa de peluche)
Feoha legal: 19-diciembra-19890
Pacha de tftulo: 21-junio-1991 .
Vigente hadta: 19-diciembre-1095
Caduca: 18-Junio-~199¢6
Observacionag; S5¢ encuentra vigente hastq 19-dioiembre-1995.
pendiente el tftulo.

Expediente de marca No. 128330
Danominacifn: BURUNDIS GUILLE BURUNDINGA, LOBO, GRUNY, KITO, BUBY,
’ RODY, GCDI (Y DISEND)

Clasa: 18 (papel, cantdn y artfculos de catas materias, etel

Fecha legal: 05-dioiembre-1991°

Pecha de tftulo: 26-junio-1832

Vigente hasta; 05-diciembre-2001

Caduca: 05~junio-2002

Obgervacionas: Se encuenira vigente hasta 05-diciembre-2001, pen-
diente el tftulo.

a
P

AV. UNIVERSIDAD 1815-204 TELS. 5504-12) 504172
04310 MEXICO, D.F. TELEFAX 5304351
*MA.



Sk, Seicios Inteligentes, S. C
Propiedid Jndbusticl, Petentia y Mancas Nicioaals p Catainfincs

Ezpediente de marca No. 131701
Denominacién: BURUNDIS GUILLE BURUNDINGA, LOBO, GRUNY, XIro, .
BYBY, RODY, GODY (Y DISERC .
Clasa: 28 (munecos de peluchn)
FPecha legal: 28-enero-1992
Fecha de tftulo: 31~-julio-1992
Vigente hasta: 20-enerc-2002
Caduca: 29-julio-2002 é 3
Observacionea: Se encuantra vigente hasta 29-enero-2002, pen
diente ol tftulo.

Erpediente de marca No. 133503

Denomznao¢6n. BURUNDIS GUILLE (Y DISERO} BURUNDINGA, LOBO, GRUNY,
XITo, BUBY, RODY, GODY.

Clase: 28 (todos loa artfculoa comprendidoa en la ¢lase) _ . R

Fecha lagal: 25-febrero-1992 4 o

Observacionea: Se encuentra ¢n trénite

Marca No. 360135
Denominacién: BURUNDINGAS GUILLE (Y DISERO)

Clase: 22 (mudecos de peluche)

Facha legal: 25-octubre-1988

FPecha de tf{iulo: 13-manzo-1989

Vigente hasta: 25-octubre-1993

Caduca: 25-abril-1994

Obaservaciones: Se encuentra vigente hasta 25-cotubre-1933

Marca No., 375540

Denominacifn: BURUNDINGAS GUILLE (Y DISERO)

Clage: 38 (tarjetas dé felicitacién)

Fecha legal: 05~diciembre-1988

Fecha de tftulo: 19-abril-199¢0

Vigenta hasta: 0S5-diciembre-~1993

Caduca: 05~junio-1894

Observacionas: Se encuentra vigente hasta 05-diciembre-1993.




Sk, Sewicios Inleligentes, S. C

Popicdad Industrial, Rulentes g Morccs Necionales y Catrangenas

Del axpediente de marca No. 128330 denominacién: BURUNDIS GUILLE
(Y DISERO BURUNDINGA, LOBO, GRUNY, KITO, BUBY, RODY, GODY cl. 16
ge nosg adeudan los d('rcchoa j‘tacalea de la cita a pago por la can
tidad de 8316,000.00 ancxzo fotocopia de recibo.

Del exzpediente de marca No. 131701 BURUNDIS GUILLE (Y DISERO) -
BURUNDINGA, LOBO, GRUNY, KITO, BUBY, RODY clase 28, se nos adeudan
derechos flacalea por la cantzdad de 33”5,000.00, de la cita a -~
pago anexo fotozopia del reeibo.

El adeudo total de las marcas BURUNDIS es de $641,000.00 (SEISCIEN
T0S CUARENTA Y UN MIL PES0OS M.N.)

Pedimos 8e nos cubra a la mayor brevedad posible, ya que dichos
trdmites ya fueron afectuadoa

Sin més por el momento nos despedimos de ustedes enviandoles un -
cordial saludo.

A ENP?AMENTE.,

LEONOR SANTIAGO SERRANO.

Marca No. 397332

Denominactbn: GRUNY (¥ DISERO) 4
Ampara: muflecos da psluche clase 28.

Pecha legal: 19-diciembre~1990

Fecha de tftulo: 27-junio-1391

Vigente hasta:; 19-diciembre-1995

Caduea: 19~junio-1996,

Observaciones: Se encuentra vigente hasta 19-diciembre-1995.
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1.4 Lista de Clientes, Proveedores vy Maquiladores

Ccomo mencionamos anteriormente contamos con una cartera de
clientes de primer nivel y con la cual estrechamos cada vez
mds nuestras relaciones comerciales.

Hoy en dfa con 162 establecimientos en el D.F, y A&rea
metropolitana y 64 fordneos, ademis de haber comenzado
nuestras primeras exportaciones, lo que nos da un total de
mds de 226 establecimientos donde llegan nuestros productos.

A) Lista completa de Clientes

A.1) Lista de clientes en el D.F. y Area Metropolitana:
1) Sanborns 8.A. Unidad Madero.

2) Sanborns S.A. Unidad Churubusco.
3) Sanborns S.A. Unidad Reforma.

4) Sanborns S.A. Unidad Palacio.

5) Sanborns S.A. Unidad Niza.

6) Sanborns S.A. Unidad Insurgentes.
7) Sanborns S.A. Unidad Tiber.

a) Sanborns S.A. Unidad Manacar.

9) Sanborns S.A. Unidad San Angel.
10) Sanborns S.A. Unidad Lindavista.
11) Sanborns S.A. Unidad Universidad.
12) Sanborns S.A. Unidad Diana.

13) Sanborns S.A. Unidad satélite.
14) Sanborns S.A. Unidad Cuahutemoc.
15) Sanborns S.A. Unidad Pedregal.
16) Sanborns S.A. Unidad Boker.

17) Sanborns S.A. Unidad Sn. Antonio.



18)
19)
20)
21)
22)
23)
24)
25)
26)
27)
28)
29)
30)
31)
32)
33)
34)
35)
36)
37)
38)
39)
40)
41)
42)
43)

44)

Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Sanborns
Liverpool
Liverpool
Liverpool
Liverpool
Liverpool
Unidad Co!
Unidad co
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes

Almacenes

S.A. Unidad Xola.

S.A. Unidad Polanco.

S.A. Unidad Perisur.
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S.A. Unidad Azcapotzalco.

S.A. Unidad villa Coapa.

S.A. Unidad Aviamex.

S.A. Unidad Riviera.

S.A. Unidad Palmas.

S.A. Unidad Mazarik.

S.A. Unidad Buenavista.

S.A. Unidad Izcalli.

S.A. Unidad Del Valle.

S.A. Unidad sn.

Mateo.

S.A. Unidad Lomas Verdes.

México B.A.
México S.A.
México S.A.

S.
México S.

5

México S.A.

mercial
mercial
Aurrxera S.A.
Aurrera S.A.
Aurrera S.A.
Aurrera S.A.
Aurrera S.A.

Aurrera S.A.

de
de
de
de

de

de
de
de
de
de

de

c.V.
c.v.
C.V.
c.V.

c.v,

De Todo 8.A.

De Todo S.A.

c.V.
C.V.
C.V.
c.v.
c.v.

Cc.V.

Unidad Satélite.
Unidad Insurgentes.
Unidad Perisur.
Unidad Polanco.
Unidad Centro.
de C.V. Félix Cuevas.
de C.V. Copilco.
Unidad Universidaa.
Unidad Buenavista.
Unidad Satélite.
Unidad Taxquefia.
Unidad Tlalpan.

Unidad Echegaray.



45)
46)
47)
48)
49)
50)
51)
52)
53)
54)
55)
56)
57)
58)
59)
60)
61)
62)
63)
64)
65)
66)
67)
68)
69)
70)

71)

Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Alnacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Almacenes
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora

Operadora

Aurrera
Aurrera
Aurrera
Aurrera
Aurrera
Aurrera
Aurrere
Aurrera
Aurrera
Aurrera
Aurrera
Aurrera

Aurrera

Vip’s 8.
Vip’s s.
Vip’s S.
Vip’s S.
Vip’s S.
Vip’s S.
Vip’s s,
Vip’s S.
Vip’s S.
Vip’s S.
Vip’s S.
Vip‘’s S.
Vip’s s,

Vip’s S.

S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
5.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de
A. de

A. de

de C.V. Unidad Aeropuerto.

de C.V.

Unidad Plateros.

de C.V. Unidad Villa Coapa.

de C.V. Unidad Pirules.

de C.V.

de C.V.

Unidad Izcalli.

Unidad Lomas.

de C.V. Unidad Tepeyac.

de C.V.

de C.V.

de C.V.

de C.V.

Unidad Plaza Aragén.
Unidad Azcapotzalco.
Unidad Zaragoza.

Unidad Ferr. Hgo.

de C.V. Unidad Perisur,

de C.V. Unidad Centenario

C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad
C.V. Unidad

C.V. Unidad
C.V. Unidagd
C.V. Unidad
C.V. Unidad

C.V. Unidad

Insurgentes
Sn. Jerdnimo.
El Angel.
Taxgueda.
Buena Vista.
Holbein.
villa Coapa.
Parque México.
Azcapotzalco.
San Jerdénimo.
Zocalo.
Tepepan.
Aragén.

Aeropuertao.
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72)
73)
74)
75)
76)
77)
78)
79)
80)
81)
82)
83)
84)
85)
86)
87)
as)
89)
20)
91)
92)
93)
94)
95)
96)
97)

98)

Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora
Operadora

Operadora

Vip’
vip!

Vip’

s

£

5

Vip’s

Vip’

Vip’

5

s

S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S5.A.

S.A.

Vip’s S.A.

Suburbia S.A. de C.V.

Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia
Suburbia

Suburbia

S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S5.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S.A.
S5.A.

S.A.

de
de
de
de
de
de
de
de
de
de
de
de
de
de

de

Globy Del Valle,

Globy Satélite.

c.v.
C.v.
c.v.
c.V.
c.V.
c.V.
c.v.
C.v.
c.v.
c.v.
c.v.
c.vV.
c.v.
c.v.

c.v.

Globy Sn. Jerdnimo.

Globy Rojo Polanco.

de C.V.
de C.V.
de C.V.
de C.V.
de C.V.
de C.V.
de C.V,
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad

Unidad
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Unidad Toreo.
Unidad Puebla.
Unidad Satélite.
Unidad Lindavista.
Unidad Perisur.
Unidad Centro.
Unidad Polanco.
Satélite.
Universidad.
Insurgentes Sur.
Sn. Jerénimo.
Perisur.

Villa Coapa.
Plaza Toros.
Polanco.
Horacio.
Taxquefia.
Aeropuerto.
Lindavista.
Toreo.
Buenavista.
Insurgentes Nte.

Centro.



99)
100)
101)
102)
103)
104)
105)
106)
107)
108)
109)
110)
111)
112)
113)
114)
115)
116)
117)
118)
119)
120)
121)
122)
123)
124)

125)

Globy Rojo Insurgentes.

Globy Rojo Zona Rosa.

Globy Rojo Lomas.

Globy Rojo Xochicalco.

Tanya Boutigque, Centro Comercial Sn.

Detalles, Pedregal.

Papelerfa Acalli, Pedregal.

Art Ballon Coyoacan.

Art Ballon Parroquia.

Art. Ballon Polanco.

Papelerfa Rainbow, Pedregal.

Serpentina Lomas.

Serpentina Pedregal del Lago.

Poppin tiger Perisur.

Poppin tiger Satélite.

Poppin tiger Universidad.

Poppin tiger Insurgentes.

Poppin tiger Galerias.

Amor Boutique, Satélite.
Arte en Cobre, Satélite.
Equilibrio Universidad.
Equilibrio Lomas.

Equilibrio Lindavista.
Equilibrio Satélite.
Equilibrio Pabellén Polanco.
Equilibrioc Sn. Jerénimo.

Equilibrio Coyoacén.

Jerénimo.
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126)
127)
128)
129)
130)
131)
132)
133)
134)
135)
136)
137)
138)
139)
140)
141)
142)
143)
144)
145)
146)
147)
148)
149)
150)
151)

152)

Equilibrio Felix Cuevas.

Banzai, Plaza Universidad.

Florencia Macky, calle 10

Clinica Lourdes.

Satelisa Internacional S.A. de C.V.
Arte en Globos, Patriotismo.

Kisses Boutique, Centenario.

Papeleria Buhos, Diag. Sn. Antonio.
Hospital Angeles del Pedregal.

Russ Coyoacén.

Russ Tepeyac.

Papeleria Paocla, Las Aguilas.

Puff Ballen, Condesa.

Contaminacién Gréafica, Tecamachalco.
Cotilldn, Tecamachalco.

Papeleria Covadonga, Pedregal.
Papeleria Griostica S.A. de C.V.
Poulette, Plaza Polanco.

Happy Ballon Coyoacén.

Happy Ballon cafetales.

Sra. Teresa Gomez, Papeleria, Adolfo Prieto
Samy Boutique, Azcapotzalco.
Ofertémetro, metro Sn. Cosme.

Floreria Lindavista, Calzada Ticoman 256.
Carmen Salustiano, Navarra 183, Alamos.
Juan Carlos Ramirez, Ojo de Agua.

Regalos Joshe, Zécalo Loc. 01-~A.

#1811,
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153)
154)
155)
156)
157)
158)
159)
160)
161)
162)
163)
164)
165)
166)
167)
168)
169)
170)
171)
172)
173)
174)
175)
176)
177)
178)
179)

180)

Areli Gonzalez, Nebraska #62-3.
Kristina Gomez, Plaza Girasoles.
Fanty S.A, Satélite.

Gilda Gonzalez, Perinorte.

Cerezo S.A. de C.V., camino minas #17.

Folys Subenir, Tenorios 36 Local 4.
Larin, Lindavista.

Carrusel, Del Valle.

Foto Regalos América.

Connie Island, Satélite.

El Baul de Alin, Népoles.

Kittys Bazar, Luis Cabrera.

Mi casita, circunvalacién poniente.
Caretsa S.A. de C.V., Aeropuerto.
Caretsa S.A. de C.V., Observatorio.
Caretsa S.A. de C.V,, Eugenia.
Caretsa S.A. de C.V., Cuatroc Caminos.
Caretsa S.A. de C.V., Zapata.
Caretsa S.a. de C.V., Miguel Angel de
Caretsa S.a. de C.V., Pantitlan.
Papeleria Los Angeles, Sn. Jerdnimo.
Jose Luis Ibinariaga, Villa Coapa.
Suite, Plaza Galerias.

Regalos Liza, Sn. Jerénimo.

Regalos Liza, Pilares.

Regalos Liza, Valle Dorado.

Regalos Liza, La Villa.

La Rana Loca, Aurrera Aeropuerto.

Quevedo.
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A.2) Lista Completa de Clientes Fordneos:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)
9)
10)
11)
12)
13)
14)
15)
16)
17)
18)

19)

20)
21)
22)
23)
24)

25)

Sanborns 8.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S$.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Sanborns S.A.
Ssanborns S.A.

Sanborns S.A.

operadora Vip's

{Puebla)

Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidag
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad
Unidad

Unidad

Cuernavaca.
Monterrey.
Acapulco.

Puebla.

Estrella de Mar.
Guadalaijara.
Morelia.

Plaza del 5ol.

Sn. Luis Potosi.
Tijuana.

ciudad Juérez.
Toluca.

Monterrey Galerias.
Hermosillo.
Monterrey Sn. Agut.
Mexicali.

Plaza Bonita.

Querétaro.

5.A. de C.,V. Unidad Plaza

Operadora Vip’s 5.A. de C.V., Puebla Centro.

Literaria S.A. de C.V., Mérida Yucatén.

Daniel Vargas, Veracruz Veracruz.

Marcela Dfaz Torres, Jalapa Veracruz.

Ilse Baroudi, Chetumal Quintana Roo.

La Puerta de Alcala, Mérida Yuc.
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26)
27)
28)
29)
30)
31)
32)
33)
34)
35)
36)
37)
38)
39)
40)
41)
42)
43)
44)
45)

46)

Regalos Wendis, Mazatlén Sinaloca.

Cherry Happy, Cuautla Morelos,

Lorena Horak, Tampico Tamaulipas.

Yoyis Regalos, Querétaro, Qro.

Lidia castillo, burango, Durango.

Josefina Gomez, Tehuacan, Puebla.

Yolanda Guerrero, Toluca Edo. Méx.

Productos Internacionales Selecta, Puebla, Pue.
Daniel Gutierrez, Mazatldn, Sinaloa.

Meloso y Melo S5.A. de C.V., Tampico Tamaulipas.
Patricia de la Pefia, Coatzacoalcos Veracruz.
El Camello, Leén Guanajuato.

Novedades Carla, Guadalajara Jal.

Chip’s, Qto. Qto.

Jose Armando Gutierrez, Mazatlan Sinalea.

Tip’s Qro, Qro.

El Rinconcito Qro., Qro.

Participaciones Sociales Qro., Qro.

Globolandia Qro., Qro.

candiland Qro., Qro.

Proveedora de Galerias S.A. de C.V. Mérida Yucatan.
(con 9 tiendas Departamentales).
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Total Clientes Foréneos: 64
Total Clientes D.F. y Area Metropolitana: 162
Total Clientes Rep., Mexicana: 226

h.3) Exportaciones:

Pais: Honduras

Cliente: Sr. G. Rodriguez Celaya y Asociados
120. Piso Banco Atléantida #2003
Sn. Pedro Sula.
Honduras CentroAmérica.

Por el mismo conducto se estdn introduciendo nuestros
productos a Costa Rica.

Actualmente nos encontramos en platicas con Puerto Rico y
con el Sur de Estados Unidos, con corporaciones y personas
interesadas en el producto asi como en el manejo de la linea
"Burundis" a manera de concesién bajo pago de regalias.
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Ademds de contar con esta lista de clientes cautivos nos
encontramos cerrando tratos con cadenas y clientes como:

cCafeterfa Toks, S.A. de C.V.

- Comercial Mexicana, S.A. de C.V.
- Palacio de Hierro.

- Woolworth Mexicana, S5.A. de C.V.
- Jugueterias ARA

~ Arturos Florida, entre otras.

Chedraui, S.A.

Los cuales estdn interesados en nuestra linea de productos y
seguramente trabajaremos con ellos muy pronto.

B) Lista completa de Proveedores y Maguiladores

1. Juguetes Selectos, S.A. de C.V.

2. Toffer, Disefio y Serigrafia (Gabriel Tomassi).
3. Disefador Grafico Eduardo Wemez.

4. Terpel, S5.A. de C.V.

5. Lozano, S5.A. de C.V.

o

. Tintas Sénchez.

7. Papelerias Lumen, S.A. de C.V.

«©

. Creaciones JCT, S.A. de C.V.

\o

. Papel y Tinta, S.A.



38

1.5 Responsabilidad Social

Uno de nuestros principales compromisos como empresarios
mexicanos, es el que hemos adquirido con la sociedad. HNo
solamente se trata de general utilidades, sino de tener una
interaccién positiva y dindmica en todos los aspectos con la
sociedad.

Es una responsabilidad de generar empleos dignos, donde se
le permita a la persona una autorealizacién con buenas
condiciones de trabajo y de vida. oOtorgando un buen
adiestramiento y capacitacién para el desempeﬁ.o de sus
funciones bajo un entorno de segquridad.

Ya que no estamos marginados al gran esfuerzo en el que se
encuentran todos los sectores de la poblacién por sacar
adelante al pais y hacerlo crecer, nuestra responsabilidad
es todavia mayor.

A esto hemos respondido, buscando proplciar las mejores
condiciones posibles para el recurso mds importante de
cualquier empresa; el recurso humano.

Consecuentemente a esto podemos lograr gue nuestros
productos sean de la mds alta calidad y tengan las
caracteristicas para poder competir eficientemente tanto a
nivel nacional como internacional.

Estando hondamente motivados por la idea de un México
renaciente y competitivo a nivel mundial, tratamos de
transmitir esta motivacién a todas las personas y organismos
con los gque interactuameos, de tal forma gque incorporamos
esto a todas y cada una de nuestras tareas, y asi,
convencidos de que estamos haciendo una labor en equipo
benéfica para nuestro México, logramos incorporar un alto
nivel de satisfaccién y orgullo a nuestras actividades.
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Siendo nuestro mercado meta la Jjuventud, hemos dado a
nuestras tarjetas y tiras cémicas mensajes positivos que
guardan ideas y valores favorables a la ideologia social.

Tratamos gque exista wuna identificacién plena entre las
personas y nuestros mensajes, con los cuales puedan expresar
sus mejores sentimientos.
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IX. INNOVACION ADMINISTRATIVA

2.1 Mercadotecnia

A) PRODUCTO
A.1) Descripcién:

En nuestro caso manejamos 3 productos de linea:

1. Tarjetas de Ocasidn:

La técnica de impresién utilizada es la de serigrafia o
process, Sobre papel cromecote importade; a varias tintas.
Cada tarjeta viene acompafada de su sobre hecho en opalina
que también se vende impreso.

Las medidas son de 17 x 12 cms.. Los motivos de las tarjetas
son distintos mensajes, las cuales van acompafiados de los
personajes Burundis.

2. Muiiecos de Peluche

Estos son la caracterizacién de cada uno de los Burundis en
juguete. Los materiales empleados en su fabricacién son:

Tela: Acrilico y polipropileno.

Relleno: Espuma de poliestireno y dacron, caja sonora
de pléstico (en 2 modelos).

Las medidas aproximadas son de 30 cms., de alto x 20
cms. de ancho, en promedio.

Las telas empleadas son de diferente textura, densidad y
color, segin el modelo que se trate.



3. Miniaturas

Son un producto artesanal,. elabomdo de plastllm epéxnca horneada
en varios colores.

Sus medidas son de4 cms. de alto;] por it 5 cms. de ancho aproxi-
madamente. . B e

MINIATURAS HECHAS EN PLASTILINA EPOXICA



3 MODELOS

EXHIBIDOR PARA 3
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COLORES CONTRASTANTES EN LAS TARJETAS
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A.2) Creatividad e Innovacién del Producto

Como mencionamos anteriormente, para que el proyecto tuviera
éxito, se requerfa de algo original, novedoso y de gran
impacto en el mercado, en base a estos dos atributos.

Nos percatamos de que en el mercado existian varios
personajes fantasiosos tales como Ziggy, Garfield, Snoopy,
etc., los cuales eran ya muy conocidos entre la gente y
representaban poca hovedad para el consumidor. El mercado se
encontraba latente y listo para aceptar nuevas imagenes e
ideas.

Tomando en cuenta, esto, hicimos un estudio de mercado y se
lanzé en DESEM, las primeras imégenes de Burundinga, las
cuales tuvieron muchisima aceptacién y éxito.

Dato que tenfamos a Burundinga, buscamos crear otros
personajes que tuvieran cierta similitud en cuanto a sus
caracteristicas bé&sicas, como son: pelos aislados en la
cabeza, nariz, ombligo y patas grandes. De esta manera el
primer personaje complemento fue el lobo, El lobo es la
transformacitn de la Burundinga en un ser picaresco y
maldoso.



NO ES QUE ME CUESTE MUCHO TRABAJO
DEMOSTRARTELO,  PERO ESPERO QUE
SEMPRE LO '\ /TENGAS EN CUENTA!

N ‘\

BURUNDINGA A LOBO
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“con’ la idea .de crear una familia donde cada persaonaje
representaba una forma de ser diferente, y que el consumidor
pudiera identificarse con alguno de .ellos, tras varios
disefios y pruebas, naci¢ Gruny: un ‘personaje pequefo vy
simpatice, cuya personalidad se acoplia periectamente para
ser el companero, y amigo de Burundinga.

Despues de haber obtenido grandes satisfacciones durante
algunos meses trabajando con estos disefios se completa  1la
familia Burundis. Estos s=n Kito, de caracterizacién similar
a Gruny, Gody compafers inseparable del lobo en = Sus
travesuras Y Rody el romantico de la serie.

BURUNDIS
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De esta manera, a casi un ajo del lanzamiento de Burundinga,
contamos con una linea de productos y personajes listos para
satisfacer las necesidades de nuestos clientes.

La linea Burundis es una respuesta a la invasién de
productos e im&genes de ideas extranjeras en el pais, se
trata de un producto novedoso y original que hoy consolida
su posicién en el mercado nacional, a través de las
principales tiendas departamentales y boutiques de regalos.
Todos los personajes van dirigidos a los jévenes, donde
encuentran algo distinto para expresar sus sentimientos en
cualquier ocasién con un toque de simpatia y originalidad.

Es una Idea 100% mexicana, gque con dinamismo y buena
administracién, tendrd alcances internacionales.

El Ciclo de Vida de nuestros personajes estd perfectamente
planeado, y con ayuda de la mercadotecnia y buenas ideas,
los podemcs hacer un cldsico en este ramo. No obstante nos
encontramos trabajando intensamente en la creacién de nuevos
personajes e ideas, que nos permitan reforzar y permanecer
con la linea, siempre a 1la vanguardia en el disefio vy
originalidad, con un alto nivel de calidad y una
competitividad a nivel mundial.
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ESPACIOS EN TIENDAS PARA REGALOS



B) Posicionamjento

Se buscd crear y darle vida a una linea de personajes que
bas&ndose en nombres poco usuales, causen gracia con tan
s6lo escucharlos, creando una imagen distinta a las de su
tipo y llenando un hueco en la ¢imaginativa? del consumidor
meta.

Para esto identificamos perfectamente el segmento de la
poblacién al que iba dirigido el producto, perconas de 13 a
28 afios, en las tarjetas, y en los peluches va desde nifios
hasta jévenes de 28 afos,

El nivel econémico de nuestro segmento es para personas de
clase media baja a alta.

No s6lo buscamos la originalidad en los disefios para la
diferenciacién de productos, sino también se les buscé un
nombre simp&tico que llamard la atencién, facil de recorxdar
y que tuviera una estrecha relacién con cada personaje, para
que el consumidor los pudiera identificar fAcilmente. Todo
esto se logxrd con investigaciones de mercado, en donde se
tomé muy en cuenta la opinién y necesidades de nuestro
segmento meta, y donde pudimos detectar la necesidad de
expresién e identificacién del cliente con otras personas a
través de nuestra linea de productos.
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¢) Precio

Aunque es un producto de impulso, no deja de ser elédstico y
tiene muchos sustitutos, esto nos llevd a fijar el precio en
base al mercadoc y la competencia, desde luego tomando en
cuenta nuestros costos primarios y de distribucién.

El Precio en tiendas de regalos suele ser ligeramente mayor
con respecto a las tiendas departamentales, debido a que
estas ultimas, tienen un mayor poder de negociacién y
manejan descuentos fijos sobre precios de venta.

Los créditos y plazos de pago otorgados, varian segan el
cliente y el volumen de venta realizado, por lo general las
cadenas grandes manejan 60 dias de crédito y las boutiques,
de ocho a quince dias segin el cliente

51



DI P;azas.

Dadas las caracteristicas de nuestros productos, el segmento
al que van dirigidos, y la imagen que se querfa proyectar,
no fue dificil determinar la Plaza.

Se buscé una penetracién de mercado a través de las mas
prestigiadas tiendas y cadenas especializadas en regalos. De
tal forma se comenzd con boutigues, tales como: Globy, E1
Globc Rojo, Poppin Tiger, etc., las cuales son un magnifice
indicador del impacto obtenido en el consumidor.
Posteriormente se lograran entablar relaciones Comerciales
con la firma m&s importante a nivel Nacional, en lo que
regalos se refiere: SANBORNS. Esto nos permite expandernos a
nivel nacional, teniendo puntos de venta en diferentes
ciudades lugares como Guadalajara, Monterrey, Tijuana,
Querétaro, Puebla, Villa Hermosa, Acapulco, Cuernavaca Yy
Toluca entre otros.

El buen comportamiento de la linea "BURUNDIS" y gracias a
las plazas conguistadas, se enpiezan a ver, como buena
estrategia, la venta a clientes como Liverpool, Suburbia,
Vip’s, Aurrera, Yy establecimientos cuyo giro neo es
propiamente el del regale, pero que representan un buen
punto de venta y una presencia importante en el mercado.

Teniendo puntos de venta en las principales boutiques, y
tiendas Departamentales ubicadas en los Centros Comerciales
mds importantes, se introdujo la linea de tarjetas de toda
ocasién a tiendas de autoservicio como Almacenes AURRERA,
por ejemplo, establecimientos que tienen altos niveles de
venta.

Sin embargo se decide no introducir los mufiecos de peluche a
este tipo de establecimientos, con el fin de cuidar la
imagen de nuestros personajes.
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De ésta forma nos encontramos en un proceso de expansién, obtenién
do plazas muy significativas en lo que a presencia en e! mercado se refiere 'y
donde encontramos una confrontacion directa con la competencia.

ESPACIOS PARA TARIETAS



E) Promocidn y Publicidad,

Siendo los "Bunundis" personajes del mundo de la fantasia, y
productos de venta impulsiva pero elastica, no basta el buen
impacto en el consumidor con nhuestros disefos. Se trata de
crearle una imagen y personalidad a cada uno de los
integrantes de la familia, para propiciar una diferenciacién
e identificacidér del cliente, con cada uno de los productos
y personajes de la linea.

El medio ideal para lograr esto, es el producto mismo, los
impresos, y en particular las tarjetas de toda ocasién, nos
permiten reflejar y transmitir infinidad de rasgos
caracteristicos y personalidades a los Burundis. En su parte
posterior de las mismas, se imprime el disefo de Burundinga
y en el sobre a toda la familia con sus respectivos nombres,
permitiendo una mayor difusién y retencién en el cliente.

EURUKB [E’GA‘
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SOBRES PARA TARIETAS DE OCASION
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Otra forma que se ha buscado para llegar con fuerza al consumidor, -
son las tiras comicas.  Actualmente se nos ha brindado espacio en peri6 -
dicos de circulacién universitaria y a nivel preparatorias particulares del drea
Metropolitana, lo que nos permite atacar més directamente a nuestro segmen-
-tometa. A través de una caricatura, se obtienen resultados significativos
en cuanto a la retencién de los personajes por los estudiantes, y despertando
asf una curiosidad especial por nuestros productos.
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TIRAS COMICAS EN PERIODICOS
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. El uso de copetes publicitarios en nuestros puntos de venta, asi como

’f'"en universidades, clubes y escuelas, logran el objetivo para el cual fueron

~destinados, la identificacion de imagen, nombre y producto at exhibirse en
lugares que frecuentan los jovenes, contribuyendo a consolidar la venta- en
nuestras diversas plazas.

Normalmente se colocan en la parte superior o inferior_del. mueble
para exhibicion de tarjetas y peluches, buscando que se obtenéa la: mayor Vi
sibilidad posible.

COPETE PUBLICITARIO
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COPETES PUBLICITARIOS



59

Siendo la tarjeta y el peluche productos complementarios, aprove-
chamos la parte posterior de la tarjeta para incentivar la compra del peluche
con el slogan : * Biscame en muficco de peluche ", y de igual forma, en la
etiqueta del peluche se maneja informacidn acerca de la tarjeta, dindonos
excelentes resuftados en establecimientos donde, por politicas internas, se
encuentran separados los productos por departamentos ( Juguetes y Magazi-
nes ) lo que no da oportunidad de tenerlos conjuntamente exhibidos.

ETIQUETA PARA PELUCHES
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ANUNCIO PUBLICITARIO EN PERIODICO
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En cuanto a Promoci6n, tenemos programas intensivos para eventos o
temporadas, donde regalamos articulos promocionales encaminados a difun-
dir nuestra linea, tal es el caso de San Valentin, donde se regalaron globos
metalicos en color rojo con forma de corazdn y con alghn mensaje, o bien
para el dia del nifio, regalaremos calcomanias con el dibujo de todos los Bu-
rundis, en los principales puntos de venta.

CALCOMANIAS PROMOCIONALES
PARA EL DIA DEL NINO



GLOBOS PROMOCIONALES
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Dichas promociones a nivel distribuidor, buscan atraer Ja atencidn e in
terés hacia nuestros productos.

Otro tipo de promocién realizada cada aiio, es la impresion de calenda
rios en forma de tarjeta de crédite.  De un fado, con el disefio y nombre -
de cada personaje, asi como el de la linea, y del otro un calendario con logo-
tipo y datos de la empresa.  Se utilizan colores Hamativos y de buen gus-
to.  Este afio se obsequiaron varios cientos en ¢l 21 Salén del Regalo orga-
nizado por Salones Promocionales, a todos nuestros posibles clientes, -
obteniéndo magnificos resultados, ya que al ser un articulo promocional util,
hemos comprobado que la persona lo conserva y se han recibido varias
llamadas de clientes por éste medio.
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CALENDARIOS PROMOCIONALES



F). Competencia, Entorno y Barreras.

La entrada al mgrcado ne fue facil,, se trataba de colocar
una nueva imagen y disefio, en uno de los mercados mas
competidos y dominados por grandes firmas comerciales, las
cuales cuentan con varios afos de experiencia y prestigio
internacional.

La tarjeta de ocasién representd nuestro mayor reto, nos
enfrentamos a compaifas como Hallmark y Felicitaciones
Nacionales, dos  competidores con inmenso poder de
negociacién y con gran dominio en los canales de
distribucién.

El nimero de modelaje y disefos de estas compaiifas no era el
principal problema, 1la mayor barrera de entrada a las
tiendas, fue sin lugar a duda, el espacio de exhibicidn.
Espacic dominado y acaparado casi en su totalidad por éstas
y otras firmas, el cual, s6lo con una estrategia dinémica y
bien planeada nos podriamos adjudicar.

El producto era excelente y sabiamos su potencial y
resultados, requeriamos de la oportunidad para lograr un
pequefio espacio en los puntos de venta y asf{ demostrar la
competitividad de nuestras ideas y productos.

El grado de dificultad para entrar a una cadena de tiendas
con un producto nuevo, en este ramo, gQgue cuenta con un
nimero considerable de proveedores con alta competitividad,
es enorme. La reaccién de éstos es inmediata, presionando a
supervisores, jefes y directiva, con una actitud negativa
hacia el nuevo proveedor, exigiendo se les regrese su
espacio y argumentado su alto nivel de ventas ¢ importancia
como proveedores en la tienda.

G6



G) Estrategias.

Si queriamos penetrar en una red tan cerrada, nuestra
estrategia de Mercadotecnia tenia que ser dindmica vy
agresiva. De esta manera decidimos comenzar una competencia
frontal con los grandes. Localizamos las principales plazas
donde estos se encontraban y buscamos introducirnes a las
mismas, teniendo plena confianza en nuestro producto vy
transmitiéndosela a los compradores. Cabe sefalar que esta
labor tuvo un alto nivel de dificultad y nos llevdé varics
dfas de negociacién.

El incluir los Burundis en las tarjetas nos daba un toque
distintive y novedoso, ademis se imprimieron en colores
fluorescentes muy llamativos, lo que hizo muy vistosa la
exhibicién de la tarjeta y junte con ideas originales y de
moda en la juventud, logramos un lanzamiento excelente.

Al hablar de los wuiecos de peluche no podfamos pasar por
alto la gran cantidad de mercancia importada que invadia el
mercado nacional con productos de alta calidad y precios
competitivos.

La calidad del peluche mexicano, estd muy por debajo de la
de los paises orientales y si ademds le afadimos el retraso
tecnolégico en procesos de produccién, habfia que encontrar
la manera de lograr un producto con la mayor calidad posible
y con un punto de atraccién tdnico que nos permitiera
competir en este mercado.

Trataremos de explicar en el siguiente inciso las
estrategias, y de que manera pudimos entrar y superar las
barreras antes mencionadas.

[



LA COMPETENCIA
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Al darnos cuenta de la forma de expresién de la competencia,
con tarjeta y diseiio muy bueno, pero con ideas eh su mayoria
americanas y unicamente traducidas al espafol, lo cual las
hace perder originalidad, comprendimos inmediatamente la
necesidad de una linea de tarjetas que utilizara ideas 100%
mexicanas, incluyendo la forma de hablar entre los jdvenes,
estrategia que nos ha dado muy buenos resultados, reflejados
en la aceptacién de nuestros modelos y disefios.

Simulténeamente nos percatamos de que no existia alguna
linea de tarjetas gue manejara, sobre con disefio, atributo
que incorporamos las nuestra. Siendo de gran atractivo para
el consumidor el elegir su tarjeta y también el sobre que
m&s le guste.
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INNOVACION SOBRE CON DISERO



Como se menciond anteriormente, en el manejo de la tarjeta,
es indispensable el lograr un espacio en tiendas,tras una
labor exhaustiva de venta, una vez otorgado, manternerlo es
primordial, lo que nos obligé a establecer un programa de
supervisién y visita diaria a cada una de las unidades.

Tenemos como premisa bdsica el nunca dejar un espacio sin
mercancia, pues, esto significa perderlo ante la
competencia. Asi teniendo orden de pedido abierta, no
importa la cantidad del resurtido, al momento de detectar
ese faltante, se toma relacidén de existencia la cual se
entrega al gerente de ventas para dar la orden de resurtido
al equipo de distribucién, pasando un lapso de tiempo no
mayer a 2 dias entre la toma de relacién y la entrega en
tienda. Esto permite mantener 1lleno el espacio, buena
rotacién de ventas, e ir ganando paulativamente espacios
mayores en base a un buen servicio.

La funcién de los promotores y su cooperacién en esta
estrategia, es la de mantener las tarjetas, diariamente
acomodadas, para su mejor exhibicién y f&cil resurtido.
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COPETES PUBLICITARIOS Y PUNTO DE VENTA
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Otra estrategia de venta es la que implementamos basada en productos
de apoyo. Como se comentaba anteriormente, no siempre es posible
la exhibicion de todos los productos en un solo departamento, de tal manera
que incorporamos a cada una de las etiquetas, informacion acerca de todos
los productos de la linea, logrando asi, despertar en el consumidor la in-
quietud de buscar los demas articulos de la linea.

La etiqueta del peluche en su parte anterior, muestra al personaje de la
linea que se esta adquiriendo, abriéndola, pues ticne la forma de una tarjeta,
encontramos un disefio donde se muestra a todos los Burundis con sus
nombres, sugiriendo su existencia en muileco de peluche.

o dltcer

callején de las cruces 22
méxico, df.
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GRUNY

ETIQUETA PELUCHES
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Contando con una cartera fuerte de clientes fordneos y pequeiias
boutiques de regalos a las cuales seria dificil darles servicio diario, im -
plementamos un sistema de Orden de Pedido, basado en Catalogo con -
foto y nitmero de cada modelo de tarjeta y peluche, el cual proporciona-
mos al cliente, de tal manera que al necesitar mercancia, saca la relacion
exacta de lo que necesita y nos la manda por FAX. Esto permite agilizar
resurtidos y minimiza el tiempo de entrega, ademds de permitir precisién
en cantidad y modelos que el cliente requiere.

ETIQUETA PARA PELUCHE



in -(hv
LB 038

A

Boam
JL-071
o

9 {a

LI

OO EE CESES
_JADVERT

ooug oping)

rbl PELGS

ORDEN DE PEDIDO ”
reRaDa § T : '
"IA,-!I_L‘\ e ot i . o

T e B S -
1< P i
P

LETIVE

ACHA

CION T AL,
RACIAS
TIDiGHAS
ICARC ‘\JA'\A
JiCunn s
FU"U

:i THGAGE
CEMEHD

g \
rU HUARS
ey
L iCopg”
CCuRnT T

16 UL OUEDAN

PA3AR COSAD

Sl

l.‘. TG

“TA VIR AVER
e omrx\b

TIENCOM T
LAl II(A/\»I

IFPM‘»O VAC
\lllt‘ N,

i

| i

i i

i ‘
P
! !
ol

i P

oo

P

boage'l



A SR :

i . : N i P
R P : :
i i ! i ! ! o0
| P PR
R ! e nE )
e R

- 4.{..-. - - ;

c HHATCRIA X I :

i

o.Tepy
A5 PLEHCT,

MR
..

CCATEARACA |
coeon

U U

l
i
[CP RN f
i
i
|

P At ;
L HUtbO R R
iF o [ R B
'|Aw--‘r>si ”' Ty
GEREY ;
AERA ALV, j i
;
AR
; P
WIAS P
13- 0 BAF A£G T
- :
10-03 !
13- 634 ° o
10-0%  IERAZOTES o
HOTIEIPR 5 v
10-07 ,
10-08 e
T g i
ek b
10-11 1A GRAE i !
I F RV I ;
! i |
i ooy ; i
! o ' T
i - T T I
H : i I, ; :

Puge &



mmwuiw R :
IXELLEEES i H : - ' i
g lwpgn b Py
3 H . : ) : ! ! -
! i i : ' : ! [ !
[ N B R T T T
T S T S
S R .
[ . S
; [ {
; ool Lo P
Ty P
. Pood Beoge i
! L AR
i [ y bt
R ; Sl S
1 B IR A B O
o by
o i
N R A - 2 -
e i [ ! :
T 1 i i .
' b
; ‘
i R
i
-
. jo
i H
i 1 H
o I
H T
N
i . b
5 r P
: v L i 1 i :
iF ESrmlALI Vo I i [
ch<‘ro~ur.i ! i ; B
S | b !
. b Lo :
b . oo :
v | ; i i !
S
- b pob
WHRAME o b P
YL T N R E S R R b
GAAGTE (00 ; | .
[ [ !
AL i P | | i ! ' !

P 5




1A Q

i
i L
CIEN (UEAS
FRESIONS

PLASTITARJETAS IBURUNG
HT-0) HOUE CH0A [
PT-02  MWPLHSE | b |
p1-07 "loTRAMAST Ty
FI-0d S CUERPD (.
Pl=ity  DRISATTE | l
pT-06  MerEzco )|
pY-027 EHC AT S i |
Pr-0a A POCOMD i
Pr-ova |TE DESEO [
PT-10 RPASIRVE T T
P1-d l [
pi-1n .: i
i P :
HIES ] |
pr-tg o qwstRes. |1
Pr-in  PERFECTO | } ]
PT-17  TE ACUERDEST | i
11173 S L ] b
PT-19 M FELIC. [ b
PY-on LA CrfuTt i

L

e e e e oy e
N '




78

Otra estrategia importante utilizada, es la de proporcionar a la tienda
que lo requiera, un exhibidor, ya sea de madera o acrilico, con capacidad
para sesenta o treinta y cinco modelos de tarjeta, disefiado por nosotros y el

cual nos abre un espacio permanente y especialmente destinado para nuestra
linea.

A los clientes con exhibidores pequeiios ( 35 modelos ), cada veinte
o treinta dias, se les envia un promotor con un nuevo resurtido con otros

treinta y cinco modelos diferentes, estrategia que nos permite dar variedad
al cliente y vender un mayor nimero de tarjetas.

EXHIBIDOR PARA 35 MODELOS DE TARJETAS
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Es importante recalcar la participacién que hemos tenido en
eventos tales como la 2la. Feria del Regalo, donde hemos
ratificado el impacto que "Burundis®" ha tenido en clientes y
consumidor final, ayudando a aumentar nuestra cartera de
clientes, ademds de ser un medio excelente de difusién.

Registrelo en su
computadora.
En su agenda.

En su calendario.
En su memoria.
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Cabe sefialar que la imagen de nuestros personajes es de
vital importancia, por lo que seleccionamos cuidadosamente
las plazas donde serdn puestos en exhibicién, como
explicamos anteriormente.

Asi, hemos tratados de explicar brevemente algunas de
nuestras estrategias fijadas para el logro de metas vy
objetivos, donde sabemos que éste es solo el iniciec de una
gran empresa que vislumbramos, gque con un dinanismos
constante, estrategias adecuadas y buena administracién, se
cuentan con todas las condiciones necesarias para lograr
nuestras mas hondas aspiraciones.
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H) Distribucién y Servicio a cClientes.

o T e e e

Una de las politicas mds firmes dentro de ALTCECARD, es la
excelencia en el servicio, durante y después de la venta. El
servicio es lo gue nos permite subsistir en un medio tan
competido, asi es como se crea un sistema de visita diaria a
tiendas, tales como: Sambons, Liverpool y Aurrera, uha
constante comunicacién y visitas periddicas a boutiques de
regalos y una interaccidén via FAX, teléfone y cartas con
nuestros clientes foraéneos.

Se cuenta con promotores encargados de acomodar la tarjeta y
entregar ordenes de pedido, Estos se encuentran bajo las
érdenes de una supervisora a tiendas, la cual intercambia
ideas, opiniones y nos retroalimenta sobre las peticiones y
necesidades de Jefes de Departamento y clientes. Creemos en
la importancia de la atencién personal, por lo que la
direccidn y gerencia de ventas realizan visitas periddicas a
los establecimientos.

Anteriormente en estrategias, se explicé como se lleva a
cabo este servicio.

La distribucién en el &rea metropclitana, se realiza con un
vehiculo de la empresa, sujeto a ordenes de la gerencia y
supervisién de ventas, programdndose con anterioridad rutas
de entrega buscando la manera que se miminize el tiempo
empleado y sca mas eficiente.

Con clientes fordneos se trata de negociar siempre, que el
flete sea a cargo cliente, poniendo la mercancia nosotros en
la linea de transportes de su preferencia.
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Adicionalmente a nuestros canales de distribucién contamos
con dos distribuidores que atienden las plazas de Querétaro,
Toluca, Puebla, Pachuca, Veracruz, Tabasco y Cuernavaca.
Levantando continuamente 6rdenes de pedido, las cuales se
las proveemos en el D.F. y ellos se encargan de su
distribucién y cobranza.
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2.2.:) Administracién de oOperaciones.

a) Procesos de produccién y Techologia aplicada

A continuacién explicaremos de manera breve cémo llevamos a
cabo la produccién y desarrcllo de nuestros productos.

A.1) Tarjetas de toda Ocasioén

Como habiamos mencionado anteriorwmente, se imprimen en
papel cromecote importado y se emplea la técnica de
serigrafi{a, considerada artesanal. Esta combinacién de
materiales y el tipo de impresién, lograda tras varias
pruebas y durante varios meses, permitieron finalmente
que nuestras tarjetas tuvieran un acabado de excelente
calidad y de variadas combinaciones de colores,
resaltando siempre el negro, color que resalta a los
personajes y algunos detalles.

Para la elaboracidén de una tarjeta se 1llevan a cabo
procedimientos importantes como son:

- Identificar una necesidad especifica del consumidor.

- Sugerimos mensajes o algunas ideas que puedan adaptarse
o satisfacer esa necesidad.

- Se estfuctura y se busca el orden y las palabras

adecuadas para que expresen c¢laramente el mensaje.

- Seleccionamos a los personajes, que dependiendo de su
personalidad, puedan ser los protagonistas de la
escena, Yy se sugieren varios escenarios.

- Buscamos que el escenario elegido vaya en estrecha
relacién con el mensaje.



- Una vez seleccionado lo bdsico de la tarjeta, se someta
a disefio grafico para decorarla y perfeccionar el
diseiio.

- Una vez aprobada, se hace un dibujo "original*® en tinta
china, para posteriormente mandarlo a fotografiar,

- Hacemos la selecciébn de colores, buscande que no se
repitan dentro de la linea y tengan una combinacién
agradable a la vista.

- Ya fotografiado el modelo, y con los positivos y
negativos necesarios, se pasan a varias mallas para dar
paso a la impresién.

~ Cada tarjeta se imprime a mano y se le da una pasada en
la malla por cada color e impresidén que lleve.

- Los sobre de las tarjetas, llevan varios disefios, y se
imprimen también en serigrafia.

- Al finalizar la impresién de las plastas de color, se
imprime el negro, brillante y realzado, caracteristico
en nuestras tarjetas.

- Como paso fipal, ya que secaron perfectamente, se
revisan cada una de las tarjetas, para detectar si
alguna tuveo defectos o detalles pequefios gue se puedan
corregir.

La tecnologia que se emplea en nuestros talleres, no es muy
sofisticada, ya que el trabajo es practicamente artesanal y
no requiere de grandes innovaciones, sin embargo, contamos
con pulpos modernos, para colocar varias mallas a la vez e
ir girdndolas segin se vayan necesitando, facilitando as{ la
impresién. Contamos con "racks" de varias capacidades, en
donde se pueden colocar las tarjetas para su secado sin
ocupar mucho espacio.
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Donde unllzamos alla tecnologm esen 51mulac1ones de disefios y
decoramon por computadora, asi como en la seleccién de los colores,

TARJETAS TERMINADAS



TALLER DE IMPRESIONES
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FOTOGRAFIA DE LOS PERSONAJES GRUNY Y GODY
HECHOS EN PLASTILINA PARA GUIAR EL MODELO
EN PELUCHE.
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A.2) MUNECOS DE PELUCHE
Este producto es un poco mas complicado que los demas, ya que

la dificultad aumenta, al querer lograr en tercera dimensién, un persona je
fantasioso que solo existe en dibujos o impresos.

Para la creacion y fabricacion de un personaje se llevan a cabo los
siguientes pasos:

- Se presenta el dibujo o disefio del personaje proyectado en
varios perfiles.

- Hacemos un estimado de las dimensiones que debe llevar, y
un modelo prototipo en plastilina.

GRUNY Y GODY TERMINADOS EN PELUCHE



93

Se analizan las texturas y caracteristicas de las telas
que debe 1llevar, Asi como el punto de atraccién del
personaje.

Se estudia cuidadosamente y se hacen los moldes o
patrones para armar las distintas partes del mufieco.

Posteriormente se hace un prototipo, de tela para
definir detalles de diseho, proporcién, y estructura
fisica.

Una vez corregidos los errores y perfeccionado el
disefic en tela mediante varias pruebas, se da paso a la
decoracién del personaje.

Probamos varios tipos de ojos, rellenos, dibujos, etc.
para gque se logre dar la mayor similitud de 1la
caricatura al mufleco de peluche.

Ya decorado, se seleccionan los colores definitivos
para la produccién.

Se realiza otro mufieco pero adecuado a un patrdn de
produccién, en el cual se tenga la velocidad adecuada y
los costos més bajos.

Se presenta el prototipo de produccién terminado y su
cotizacidén, pulir detalles.

Después de haber estudiado el prototipo final, se
someta a juicio para realizar su produccién y mandar
hacer los suajes.

Con los suajes se da principio al corte de telas serie
a gran velocidad.‘
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na vez cortadas todas las partes, se mandan a coser a maquila-
ue de ésta forma logramos reducir nuestros costos, y se regresan
stos’ para’rellenos.”

-+ -Finalmente después de rellenar y cerrar, se da paso a la decora -
~ cién'y empaque, esto es, pegar ojos, ombligo, pelos, etiquetas y embolsar.

GRUNY Y GODY EN PROCESO
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FABRICA DE PELUCHES

REVISION DEL PRODUCTO EN LA MAQUILADORA



SE ENVIA PERSONAL CAPACITADO A LA FABRICA
DE NUESTROS MAQUILADORES, PARA VERIFICAR
LA CALIDAD DEL PRODUCTO.
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La tecnologia aplicada en la produccién de nuestros mufiecos,
esta b&sicamente en los tiempos de produccién logrados con
la adecuada aplicacién de la maquinaria segin el modelo que
se trate. Se cuenta con cortadoras automidticas de tela,
rellenadoras de alta velocidad, médquinas de coser y algunas
especiales para cerrar, inyectoras de pldstico y pistolas de
aire con pincel.

Cabe mencionar que cada mufieco de los Burundis, ademds de
llevar una etiqueta de tela con varios datos, se le anexa
una etigqueta hecha en serigrafia, similar a nuestras
tarjetas, con la caricatura, nombre del personaje y en la
parte interior con los datos legales de relleno,

instrucciones, proveedor, etc.

A

< BURMMDIL;

v
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ETIQUETAS DE TELA
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A.3) Miniaturas.

Por el momento las mimiaturas son tinicamente de Burundinga. Estan
hechas 100 % a mano por un artesano profesional, quien se encarga de mol-
dear la plastilina epoxica de color, hornearla, pintary decorar, para lograr
una variedad de colores de nuestro personaje principal.  Actualmente se
estin haciendo otros personajes, para que muy pronto podamos contar con
toda la linea en figuras miniatura.

FOTOGRAFIAS DE BURUNDINGAS HECHAS EN MINIATURA



Algunas innovaciones tecnolégicas aplicadas en nuestro
sistema administrativo y que nos han facilitado muchas
labores, son el uso de la computadora en nuestro control de
inventarios, ventas, cuentas por cobrar, disefo, etc. La
contestadora telefénica y el reciente FAX para el envio de
documentos, catdlogos, muestras, cotizaciones, etc.

Bl _control de Calidad

Hablar de calidad os hablar de muchos temas, pero también es
hablar, de excelencia. Uno de nuestros principales lemas ha
sido la calidad, calidad en nuestras vidas, en el trabajo,
en la gente que nos rodea, en nuestras metas y desde luego,
en nuestros productos.®

El Control de Calidad se lleva a cabo desde la compra de
materia prima, el disefio, la fabricacién, y hasta en el
servicio. ’

Se verifica constantemente, gue durante y al finalizar la
fabricacién de nuestros productos, guarden los requisitos y
el nivel de calidad estipulado, ya gue sino sucede asi, el
producto no se manda a empaque y mucho menos a bodega, de
donde sale la mercancia para surtir directamente a tiendas.
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C) Inventarios.

Nuestro sistema de inventarios no ha llevado algin tiempo
perfeccionarlo, con ayuda de la computadora hemos podido
establecer un sistema eficiente para tener un buen control
de nuestro Almacén.

Bisicamente nuestro control de inventarios mds complejo es
el gque se refiere a la tarjetas de ocasién, vya quemel
contamos con un gran nimero de modelos y se manejan elivedas
cantidades a gran velocidad.

con un programa de software especial para inventarios,
controlamos las entradas de mercancia, la fecha, proveedor,
cantidad, modelo, etc. Del mismo modo se lleva un control de
las salldas, especificando: fecha, cliente, cantidad por
modelo, etc. Ademds tiene programada una sefial que nos dice
el momento en que un modelo ha llegade a un nivel que
requiere de una nueva orden de produccién,

Los mufiecos aungue son menos en numero, se llevan de la
misma manera que las tarjetas.

e esta forma podemos saber en el momento que se requiera,
los datos necesarios de nuestro Almacén y poder llevar un
control eficiente de 6rdenes de produccién e inventarios.
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ALMACEN

FOTOGRAFIAS DEL ALMACENAMIENTO EN BODEGA
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D) Renovacién y Disefio

La variedad y constante renovacién de ideas y disefios en
nuestra linea, han sido factores de éxito definitivos en los
Burundis. Dia con dia se esta buscando, poder brindar al
cliente alguna novedad dentro de nuestros productos. Se
crean nuevos modelos de tarjeta mes con mes, en los gue se
les da diferente colorido y variedad de mensajes. En los
mufiecos de peluche y miniaturas se cambian los colores de la
tela o del material, la variedad se da en la etiqueta, o
bien en algin aditamento promocional. Peridédicamente se hace
una revisidén de todos los modelos de tarjeta para someterlos
a evaluacién y lograr un desplazamiento éptimo.
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MODELO NUEVO DEL MES

MUCHO TIEMPO..

TODOS LOS MESES SE PRETENDE LANZAR AL MERCADO
MODELOS DE TARJETAS NUEVOS . PARA BRINDARLE AL
CLIENTE NOVEDAD EN LOS PRODUCTOS.



2.3 _Recursos Humanos.

A) Organigrama.
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B) Reclutamiento y seleccidn de Perscnal:

Estas funciones se llevan a cabo en la direccién. Al surgir
la necesidad de reclutar personal se buscan candidatos
conocidos de nuestro personal, o bien mediante algin avise
de bolsa de trabajo, se consiguen varios candidatos, los
cuales entrevistamos personalmente, previa cita y donde les
pedimos llenen alguna forma de trabajo.

Se pone a prueba al seleccionade durante 15 dias, para
evaluar su desempefo, y posteriormente se toma una decisién
definitiva,

En nuestra empresa estamos concientes de la importancia que
tiene el recurso humano, para el buen funcionamiento de este
conjunto, por lo que tenemos mucho cuidado en seleccionar a
personas de calidad, no solo profesional sino humana.

Tomamos mucho en cuenta para estos fines, el que la persona
tenga ganas de superarse, via empresa, Yy pueda llegar a una
autorealizacidén por medio del trabajo en equipo.
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C) Capacitacid Adiestramiento.

Al seleccionar a un nuevo elemento para realizar alguna
funcién en nuestra empresa y pasar a formar parte del
Altcecard, es necesario darle una induccién y cilerta
preparacién mediante adiestramiento y pré&ctica. Dicha labor
la lleva a cabo nuestra supervisora o bien nuestro director
de operaciones, quiénes se encargan de enseiar las politicas
y procedimientos de operacién en el campo de trabajo al
nuevo elemento. Se le capacita el tiempo necesario, para que
pueda llevar a cabo su funcién.

De igual manera al ascender a alguien de puesto se le
capacita, buscando que pueda superarse tanto individualmente
como corporativamente.

Las nuevas politicas, metas y medios que surgen en
Altcecard, se hacen llegar de manera rdpida y eficiente a
todo nuestro personal, propiciando la constante comunicacién
e interaccién dentro de la enmpresa.

D} Motivacién del Personal

Sabiendo la importancia que tiene mantener wmotivada a la
gente, continuamente buscamos incentivarlos mediante eventos
como:

Concursos entre promotores, calificando servicio y
ventas, donde se da un premio simb&élico reconociendo su
buena labor.

Como otro ejemplo tenemos las comisiones sobre ventas o
sohre cuotas de produccién.

Se busca mantener un agradable ambiente de trabajo, en
donde la mayoria de los que integramos esta empresa,
somos gente joven con grandes deseos de autorealizacién
mediante el trabajo en equipo.
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2.4) Finanzas.

A) _Inversidén Inicial, y Financiamiento.

Una vez desarrollados nuestros productos, contdbamos con un
capital inicial de $5/000,000.00 M.N. en efectivoe, un
vehiculo de reparto prestado por nuestros padres, algunos
articulos de oficina, nuestras tarjetas de crédito y como
centro de operaciones un pequeiio cuarto en la parte
posterior de una de nuestras casas. Con ésto y con mucho
entusiasmo, nuestro punto de partida fue hacernos de
pequefios stocks que de tarjetas, contabamos con 20 modelos.

Trabajande en un principio con boutigues de regalos Yy
otorgando créditos no mayores a 15 dias, consequimos una
buena penetracién en el mercado y la duplicacién de nuestro
capital en un periodo corto de tiempo.

De esta forma el ritmo de crecimiento nos permitié ingresar
a la cadena m&s importante del ramo: SANBORNS, donde el
plazo de pago negociade fue de 60 dias.

Esto junto con lo altos vollmenes de venta, nos condujo a
una falta de liquidez, teniendo fuertes cantidades de dinero

en cuentas por cobrar y pocos flujos de efectivo para
produccion.

La estrategia a seguir, dado el plazo tan grande impuesto
por nuestro cliente, tras varias negociaciones con nuestros
proveedores, fue conseguir un plazo similar de
funcionamiento con estos, haciéndoles planteamientos firmes
a futuro de nuestras ventas y poder negociador. Asi es como
pudimos mantener el nivel de inventarios adecuado, que nos
permitié continuar con nuestras labores comerciales.

Para la linea de mufiecos de peluche llegamos a un convenio
mediante el cual, se le hizo participe a nuestro principal
maquilador, "“Juguetes Selectos, S.A. de C.v", de las
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utilidades en un pequefio porcentaje, permitiéndonos alcanzar
los niveles de produccién requeridos, abatiendo costos y
reduciendo la inversién.

Debido a nuestro constante crecimiento, tanto en clientes
como en nimero de productos, y a los créditos tan
prolongados otorgados (60 y hasta 90 dias), nos hemos
encontrado continuamente en situaciones de escasa liquidez,
las cuales hemos resuelto haciendo uso del factoraje en

bancos, obteniendo as{ el dinamismo necesario en ALTCECARD.

B) Contabilidad.

Para un adecuado manejo de la contabilidad de la empresa se
pidié asesoria, y actualmente se trabaja con el despacho
profesional, Caballero Robles y Asociados 5.C. contadores

pGblicos. E1 cual maneja paralelamente a nosotros la
contabilidad.
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C) Proyectos de Inversién,

Nuestros proyectos no nada mis se han quedado en hacer de
ALTCECARD una empresa sélida y lider en su ramo, sino que
van mds alld de nuestras actividades actuales.

Hemos dados el primer paso para la constitucién de nuestra
propia cadena de regalos, al adgquirir un local comercial en
Plaza Anshuac (Interlomas) ubicado en la zona 3-D. Las
tiendas se distinguirén por llevar el mismo nombre, al igual
gque los personajes de la linea, BURUNDIS.

Asi, empezamos a buscar y adquirir locales comerciales en
puntos estratégicos de venta para lograr un porcentaje en el
mercado que nos consolide como una empresa mexicana
sumamente productiva y competitiva.
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D) _Rentabilidad.

Si hacemos un andlisis del rendimiento que ha tenido nuestra
Inversién, ubicandenos en el primer afRo de actividades, es
f&cil percatarse de gque se trata de una empresa nuy
rentable, donde trabajamos con altos margenes de utilidad y
se lleva a cabo upa adecuada asignacién de recursos.

Si queremos analizar los resultados obtenides, haciendo un
calculo de cambio porcentual sobre inversién, tomando 1la
inicial de $57000,000.700 y la actual, con un dato
aproximado de $80’000,000.00. Nos arroja un resultado de
1,500%, rendimiento increible, imposible de encontrar en
algtn instrumento financiero.

Por esto afirmamos que ALTCECARD trabaja con un valor
presente neto positivo.

E) pesempefio Econdmico.

A continuacién presentamos nuestros Estados Financieros:”

* Nota Los inventarios se oncuentran registrados.dentro del rubro-de
compras como estrategla fiscal.
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IV ENSAYO

Nuestra empresa es un claro ejemplo de cSmo jovenes emprendedores,
a través de un programa de desarrollo empresarial, pueden realizar
sus proyectos y contribuir al erecimiento econdmico de Méxieo con

su participacién en la creacién de micro y pequeiias empresas.

Hemos lograde colocar en el mercado una linea de productos origina
las y totalmente nuevos, diseiiados por nosotros cuya aceptacién en

el cliente ha sido un éxito.

En tan solo 14 meses de trabajo contamos con una cartera de clien~
tes de mis de 260 establecimientos comerciales, incluyendo a las
firmas mds importantes del pafis.

Las estrategias de venta y mercadotecnia aplicadas, nos han permi-
tido colocar a los Burundis entre los productos mis vendibles de ~

5U ramo.

Con nuestro proyecto, contribuimos a la superacidn y formacidn del
personal, a través de nuestros programas de capacitacidn y adies——

tramiento.

Ademds de generar empleos para 15 personas de planta, estamos orgu
llosos de haber contribuido a la fundacién de una nueva microempre
sa, "Toffer" Disefio y Serigrafia.



Con tan solo $5'000,000.00 de pesos de capital inicial,
hemos logrado sin apoyo econdmico externo, el
financiamiento necesario para tener trabajando en la
actualidad, un capital aproximado de $80'000,000.00 de
pesos, lo que nos da un rendimiento de 1,500% en tan
solo un afio.

Nuestros proyectos de expansidn, la renovacion continua
de ideas y nuestro buen servicio al cliente, nos han
permitido superar las barreras de entrada al mercado y
mantenernos de manera firme en él.

Hemos desarrollado un proceso de produccién, un sistema
de distribucién y servicio al cliente, en base a las
diversas teorias administrativas asimiladas, a 1la
altura de cualquier empresa competitiva.

Por tener la continuidad y fuerzs necesaria para
permanecer un afa consecutivo dentro de la lista de los
productos mas vendibles en una cadena tan prestigiada
como lo es Samborns Hermanos, S.A.

Haciendo un andlisis comparativo de los Estados
Financieros obtenidos el afio anterior y los resultados
del mes de Abril del '91, tomando en cucnta gue es un
mes de temporada baja, en tan solo dicho mes se han
registrado wventas por un monto de $50°'991,342,
equivalente a la tercera parte de las ventas totales
de 1990, lo cual refleja el gran impacto y aceptacién
de nuestros productos en el mercado, asi como el
crecimiento de nuestra empresa.
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CONCLUSION:

La experiencia empirica, dada las transformaciones mundiales en -
el plano econémico y la integraci6n de México a esta, hacen nece-
sario para ser un empresario exitoso tener una administracién muy
activa y dindmica, que nos permita competir en los mercados inter
nacionales, no solo con productos de alta calidad-precio competi-
tivo, sinoc con estrateglias de direccién en la penetraci6n, creci-

miento y duracfén en la participaci6n de mercado.

El producto no puede permanecer estatico en el mercado, sino que
necesita estar mejorado y aumentado constantemente hacia las nece
sidades del consumidor.

De igual manera hay que buscar un posicionamiento adeucado buscapn
do un nicho en la mente del consumidor, fortaleciendo esta imagen

durante la vida del producto.

La idea del empresario anteriormente era producir y después vender
pero en la actualidad debido a la competencia existente en el mer
cado, primero se estudian las necesidades del consumidor en los -
nichos y posteriormente la venta y demanda ser&n las que manden a

la produccién.

Podemos mencionar que como barreras de enirada 1a mds frecuente -
y diffcil de abatir es la competencia de mercado y més ahora gue

el mercado es sumamente competido.
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Podemos hacer mencion que el administrador tiene dos maneras de -
llegar a ser una persona de triunfo:
La primera y de manera fdcil serfa desempefarse con seguridad, -
trabajando como empleado en una empresa, demostrando su capacidad

gracias a todos los conocimientos adquiridos durante su vida de -

estudiante.

La manera dificil es crear su propia empresa, pero es necesario -
ser una persona emprendedora, con mente &gil para poder tomar de-

siciones y dirigir una empresa de la forma mas adeucada y conve--

niente.
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Propuesta: Ya que &sta empresa es un fruto del gistema DESEM ( Desa-
rrollo Empresarial ) me gustaria explicar en que consiste
y que se necesita para ponherlo en ;mrcha, esperando que
en un futuro préximo &ste sistema pueda aplicarse en mi -
Universidad.

DESARROLLO EMPRESARIAL
(DESEMN)

El programa de desarrollo Empresarial consiste en formar grupos de -
jovenes emprendedores con el fin de crear microempresas productivas,
brindandoles la asesorfa y fuentes de conocimientos basicos para lo-

grar el objetivo.

Se abrem prupos en los que se inscriben los alumnos, es wuy importan
te la informacidn que se les proporciona acerca del curso, metodolo~
gla y metas que se persiguen para que asl los aspirantes puedan cu--

bri- el perfil del nuevo empresario Mexicano.

Posteriormente dentro de cada grupo se crean formalmente las empre-—
sas, previo conocimiento de sus integrantes y bajo su libre asocia--

cidn.

Una vez hecho &sto surge la lluvia de ideas respecto a la misidn, ca
racteristicas, productos viables y estructura de la empresa donde el

asesor aporta sus opiniones tratando de guiar al grupo.

La asesorfa debe de ser en todas las areas funcionales Financiero, -

Mercadotecnia, Operaciones y Recursos Humanos.



Desarrollada la idea del producto y misidn de la compaifa, en dinami

ca de grupo se estudia la viabilidad de cada uno de los proyectos.

Es as{ como se pone en marcha cada una de las Cfas., dandolas de al-
ta en Hacienda y cumpliendo todos los requisitos legales necesarios

para su funcionamiento.

Para introducir exlitosamente un programa de este tipo. en la Univer—
sidad, es de primordial importancia la psicologfa con que se trate al
alumno; la informacidn acerca del programa tiene que ser muy clara

de lo que'es y a donde quiere llegar, no se trata de una simple mate
ria llevada en dos semestres como tramite esceolar, se trata de for--
mat una Empresa que permanezca con el tiempo y que sea cficiente. Pa
ra ésto es muy importante cuestionarles a los estudiantes si guieren
ser empleados o generar emplegs y formar parte de la nueva dindmica

empresarial Mexicana tan necesaria para el desarrollo de nuestro ~--

pafs en un contexto internacional cada dia mas competitivo.
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